崔家店活动总结

活动性质：公司活动 v   片区活动 口   其他              
活动时间： 2012.3.19——2012.3.25                

活动主题： 三月养身季，情系太极                      

主要活动内容： 会员全场满68元省6元，满128元省12元，满238元省23元（贵细、特价不参加）                                                         

数据分析

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
	214
	36.31
	7770.85 
	2092.45 
	26.93% 
	22.49%

	上月同期数据
	189
	35.05 
	6625.08 
	2200.7 
	33.22% 
	41.05%

	对比结果（%）
	 上升13.22%
	上升3.59%
	上升17.29%
	下降4.92%
	下降6.29% 
	下降18.56%


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
	214
	36.31
	7770.85 
	2092.45 
	26.93% 
	22.49%

	上周同期数据
	182
	33.25 
	6052.12 
	1876.8 
	31.01% 
	35.24%

	对比结果（%）
	上升17.58%
	上升9.2%
	上升28.39%
	上升11.49%
	下降4.08%
	下降12.75%


活动期间新增会员     8       人

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
	
	
	
	


总结

活动的亮点

Pop宣传，活动前电话通知重点会员，短信通知了其他的会员我们的活动内容和时间
将非会员转为有效会员的成功经验
一天晚上，有顾客来买红景天胶囊，她长期在吃佳汇泰的红景天胶囊，但是我们的价格比其他药房要贵几块钱，我们的营业员就给她说我们现在在搞买省活动，只要你是我们的会员，就可以马上享受优惠，买一盒就可以省6元，算下来比其他药房还便宜，结果她办了一张会员卡，买了一盒，她还问我们活动什么时候结束，我们说活动时间是3.19——3.25，过了2天，她又来把另外一盒也买了。
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？

