      温江店     店活动总结
活动性质：公司活动 口   片区活动 口   其他      公司活动    
活动时间：   2012.5.17—2012.5.22                    

活动主题：                       

主要活动内容：                                                          

1、 数据分析

1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年4月17日~22日与2012年5月17日~22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
	662
	44.66
	29467.52 
	10002.17 
	 33.94%
	59.17%

	上月同期数据
	671
	 49.29
	 33078.67
	 11239.18
	 33.98%
	49.04%

	对比结果（%）
	-1.34%
	 -9.39%
	-10.91%
	-11%
	.04%
	20.65%


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
	662
	44.66
	29467.52
	 10002.17
	33.94%
	59.17%

	上周同期数据
	631
	44.15
	27862.96 
	 9905.33
	 35.55%
	46.28%

	对比结果（%）
	4.91%
	 1.15%
	5.76%
	0.97% 
	-1.6 
	27.85%


3、 活动期间新增会员   29   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
	健康养生劵
	活动期间使用数量
	8元
	10元

	送出数量
	131
	活动期间使用数量
	79
	67

	剩余数量
	27
	
	
	


2、 总结
（一）、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？

原因分析：1、客流量降低，2、心脑血管疾病类价格问题，3、胶囊剂的影响，4、人员的心态问题。5、活动送券需要再次消费才能起效，没有其他药房直接送日用品吸引力大。

下次活动如何达到要求1、提前发活动宣传单，2、加大活动的口头宣传和收银台一句话服务。3、增加门店活动氛围。
（二）、活动亮点
此次活动主要针对会员，宣传保健品，对保健品的销售有一定的促进作用
（三）、将非会员转为有效会员的经验

口头宣传会员权益，加上公司专门针对会员的活动，以及免费办理会员卡等，比较有吸引力。
