青白江华金店2012年10月活动总结
1、 数据分析
1、 活动期间与上月同期数据对比

	销售笔数
	平均客单价
	收入
	毛利
	毛利率

	  活动笔数130
	37.26
	4843.3
	1718.9
	 35.5%

	   上月笔数158
	25.52
	4031.4
	1370.5
	34%

	-28
	11.74
	811.9
	348.4
	1.5%


2、 活动期间与活动前一周数据对比

	销售笔数
	平均客单价
	收入
	毛利
	毛利率

	   活动笔数130
	37.26
	4843.3
	1718.9
	35.5%

	   前一周笔数135
	30.43
	      4108.2
	1526.8
	37.2%

	-5
	6.83
	735.1
	192.1
	-1.7%


3、 活动期间新增会员      10      

4、 活动期间整体会员及非会员销售占比，如有阶段性消费活动，提供阶段性会员及非会员的销售占比。

	会员销售占比
	非会员销售占比

	33.9%
	66.1%


	价格范围
	会员销售占比
	非会员销售占比

	
	
	

	
	
	

	
	
	


5、 活动期间送出赠品或券的数量以及剩余实际数量

	赠品名称
	250g蜜枣
	
	
	

	送出次数
	11次
	
	
	

	剩余数量
	0
	
	
	


2、 总结

1、 活动的亮点：门店员工积极性高，觉得抓枣活动比以往的活动更有吸引力
2、 活动期间归芪生血颗粒卖了6盒，补肾益寿胶囊卖了一小瓶，补肾防喘片卖了一瓶。

3、 活动效果不明显的门店，下次的活动中怎么提高？
每个活动前期的活动宣传还是很重要的，在顾客进店买药的时候店里的营业员可以把这个信息告知顾客，我们什么时候开始搞活动，活动内容是什么。这样会让顾客很期待的。如果店里的活动内容顾客很喜欢，这样会带来第二次消费的。还有就是丰富门店的产品。我们店现在社保暂未开通，门店的品种库存不是很多，有时候顾客要5盒门店只有2盒，这样给顾客的感觉不是很好。对于门店的品种和数量还是要多元化。每次做活动的时候都下达每天的营业任务。让大家有压力，有了压力动力就来了。
                                                                        总结人：邱雪
