     邛崃汇源店   店活动总结
活动性质：公司活动 口   片区活动 v口   其他              
活动时间：    2012年3月19日—3月25日       

活动主题：      三月养身季，情系太极      

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，单张收银小票最高可省23元，不累计、不拆分。
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
	58.65
	11671.42 
	 3500.42
	29.99% 
	-

	上月同期数据
	227
	48.09 
	10915.37 
	 3760.49
	34.45% 
	

	对比结果（%）
	-12.33%
	21.96%
	6.93%
	-6.92%
	-4.46%
	


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
	58.65
	11671.42 
	3500.42 
	29.99% 
	-

	上周同期数据
	179
	48.17 
	8621.82 
	2941.26
	34.11% 
	

	对比结果（%）
	11.17%
	21.76%
	35.37%
	19.01%
	-4.12%
	


3、 活动期间新增会员    18    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
	满68省6元
	满128省12元
	满238省23元
	

	送出数量
	47
	18
	6
	

	剩余数量
	
	
	
	


2、 总结
1、 活动的亮点
这次活动能让顾客明显感受到优惠，更能增加消费者的购买欲。很多顾客消费三四十，看到有这个活动，就都又买了部分家中常备药品。
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

活动前期宣传单发放范围比较广，而且这次活动吸引力相对以前的活动来说都比较大，通过营业员的解说，进店消费的顾客都知道会员卡对自身和家人的好处，都很爽快的办理了会员卡，没有什么顾忌。
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到要求？

我们店比上周同期增加35.37%。
