
        通盈店     店活动总结
活动性质：片区活动 

活动时间： 2012年3月19日-3月25日                      

活动主题：   买省                    

主要活动内容：  满68元省6元，满128元省12元，满238元省23元                                                        

1、 数据分析

1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年3月19日~25日与2012年2月19日~25日数据对比）
	
	销售笔数
	平均客单
	收入
	毛利
	毛利率
	会员销售占比

	活动期间数据
	171
	59.58
	 10188.22
	2807.7 
	27.6% 
	10.5%

	上月同期数据
	212
	 48.3
	 10250.08
	 3391.24
	 33%
	69.2%

	对比结果（%）
	-19%
	     23.4%
	    -0.6% 
	   -17% 
	-5.4% 
	-58.7%


2、 活动期间与活动前一周数据对比（Eg：2012年3月19日-25日与3月12日-18日的数据对比）
	
	销售笔数
	平均客单
	收入
	毛利
	毛利率
	会员销售占比

	活动期间数据
	171
	59.58
	10188.22 
	2807.7 
	27.6% 
	10.5%

	上月同期数据
	240
	48.8 
	11723.02 
	3949.4 
	33.6% 
	51.7%

	对比结果（%）
	   -28.8%
	    20%
	    -13.1%
	   -28.9%
	   -6%
	    -41.2%


3、 活动期间新增会员    15        人
4、 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
	
	
	
	

	送出数量
	
	
	
	

	剩余数量
	
	
	
	


1、 总结
2、 活动的亮点
因为买省活动，门店员工组方销售有了较大提高
3、 将非会员转为有效会员的成功经验

告诉顾客会员享受的便利
因为这个做活动是针对会员，所以可以免费办理会员后，马上享受买省优惠
4、 活动期销售未提升10%以上的门店，原因分析？下次的活动中如何达到要求？（销售未达10%的门店必填项）
1， 因为客流量低，所以进店的每一位顾客都不能流失，使每一位新顾客都能变成我们的老顾客
2， 搭配销售还欠火候，在这方面，同事间应该多学习彼此销售的长处，并抓好专业知识的学习

3， 自身方面确实存在不足，但另一方面，货品确实不足，有些中成药要吃疗程，可有时候，店上只有1盒或两盒，本来说到其他店调，可有些顾客不愿意等，这样顾客就流失了，在这次活动中，我就遇到了几次，有些还是老顾客，还好老顾客理解，愿意等我们调药回来。俗话说“巧妇难为无米之炊”，再好的销售团队，没有货品也销售不去啊

