
邛崃平乐店             店活动总结
活动性质：公司活动 口   片区活动 口   其他              
活动时间：    2012.3.19-3.25                   

活动主题：      会员优惠                 

主要活动内容： 全场满68元省6元，满128元省12元，满238元省23元（贵细、特例品不参加）     
1、 数据分析

1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年2月23日~29日与2012年1月23日~29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
	199
	30.4
	6039.93 
	1804.82
	29.88% 
	8.8%

	上月同期数据
	153
	27.0
	4131.49 
	1299.4
	31.45% 
	39%

	对比结果（%）
	30%
	12.6%
	46%
	

38.9%
	-1.57%
	-30.2%


2、 活动期间与活动前一周数据对比（活动前一周的数据是指活动开始日往前推活动天数的那天起为准。比如：2月20日开始活动，活动时间为10天，那就应从2月10日到2月19日）
	
	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
	199
	30.4
	6039.93
	1804.82
	29.88% 
	8.8%

	上月同期数据
	210
	26.0
	5456.1%
	1649.2 
	30.23%
	40%

	对比结果（%）
	-5.2%
	16.9%
	10.7%
	9.4%
	-0.35%
	-31.2%


3、 活动期间新增会员      13      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
	
	
	
	


2、 总结
1、 活动的亮点
本次活动中，通过给顾客宣传介绍，成功的一次性销售出了3盒价值138元的氨基酸，虽然阿胶块不属活动范围，但通过我们长期的宣传，在此活动期间卖出了价值345的阿胶，通过宣传活动，省6元的有10个顾客，省12元的有5个顾客，省23元的有1个顾客，本次活动对我店还是有很大的促进作用。
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

顾客在购药时，通过与顾客的交流沟通，发现顾客对我们的某些产品很感兴趣，我们抓住顾客的消费心理并介绍我们会员的优惠政策，并给顾客宣传之前有老会员顾客得到的实惠，以此让会员成为我们的忠实顾客，同时在活动期间多多宣传我们的会员活动优惠，以此吸引顾客。
3、 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？
本次活动，活动期间销售比前一周提升了10.7%，能提升10%的原因主要是吸取了上次没有到达10%的经验教训，认真的分析原因，并且提前做好了活动宣传，尤其是重点会员，活动前、中都打过电话，对于定过药金额较大的顾客，我们也打电话告知我们此次活动，对于进店购药的顾客，我们也积极的做好宣传并推荐。
4、 DM单发放情况？
本次DM单400张全部发放完，活动期间有2天赶集，21、24安排员工（李卫红、梁艳桃）分别到菜市场发放并宣传，19、20、22、23、25安排没上班人员发放，发放区域包括：菜市场、禹王街、新禹王街、迎滨路、新兴街、江西街、长庆街等地方

