     羊子山西路  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：   2012.5.17—2012.5.22               

活动主题：    初夏送礼，健康伴你      

主要活动内容： 会员满68元送18元券，超低特价，买赠活动，组合特价 

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
	收入
	毛利
	毛利率
	会员销售占比

	活动期间数据
	363
	51.79
	18810.41
	6330
	33.65%
	39.8%

	上月同期数据
	370
	40.95
	15150.18
	5049
	33.32%
	39.88%

	对比结果（%）
	-1.89%
	26.47%
	24.16% 
	25.37% 
	0.33% 
	-0.2%


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
	363
	51.79
	18810.41
	6330
	33.65%
	39.8%

	上周同期数据
	354
	55.94
	19801.39
	6088
	30.7%
	27.88%

	对比结果（%）
	2.54%
	 -7.42%
	-5% 
	3.97% 
	2.95%
	42.75%


3、 活动期间新增会员    63     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
	8元券
	10元券
	
	

	送出数量
	158
	158
	
	

	剩余数量
	100
	100
	
	


2、 总结
1、 活动的亮点
活动宣传到位，客单价得到有效提高，券现场可以用，比起以前的活动，顾客的反映比较好，得到了真正的实惠
电话通知我店会员活动内容及时间

提前书写多张pop进行宣传

收银台一句话服务到位
电话通知我店会员活动内容及时间
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

宣传我药房的会员权益

“请问您有会员卡吗？”为我店的收银台一句话服务，提醒顾客出示会员卡，若无会员卡则让顾客办理

积极宣传活动，吸引顾客进店办理会员卡
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？

活动宣传我店做得还是比较到位的，活动上周我店稍微大点的订单较多，活动期间我店也向重点顾客宣传过，但大多都反映才购买了的，暂时还没购买意愿，越来越多的顾客反映我店即使活动还是比“博维康”药房的价格卖得高，尽管我们解释了，但顾客还是流失了一部分。
