      大邑子龙店活动总结
活动性质：公司活动 口   片区活动 口   其他              
活动时间：  2012年5月17日至5月22日                     

活动主题：    初夏送礼，健康伴你                

主要活动内容： 会员买满6送省18元                                                         

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
	222
	49.11
	10901.51
	 3343.9770
	30.67% 
	41.83%

	上月同期数据
	207
	44.37
	9184.53 
	2963.1346
	32.26% 
	41.17%

	对比结果（%）
	7.25%
	10.68%
	18.69% 
	12.85% 
	-1.59% 
	1.60%


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
	222
	49.11
	10901.51 
	3343.9770 
	30.67% 
	41.83%

	上月同期数据
	229
	48.32
	11065.65
	3427.3692
	30.97% 
	40.44%

	对比结果（%）
	-3.06%
	1.63%
	-1.48% 
	-2.43% 
	-0.3% 
	-3.44%


3、 活动期间新增会员12          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
	68省18元
	
	
	

	送出数量
	26
	
	
	

	剩余数量
	46
	
	
	


2、 总结
1、 活动的亮点
活动的亮点是买68送18的代金券，而且会员日还可以打折。很顾客都觉得比较实惠，积分抵换100分才省5元，活动时间68元最少可以省8元，所以顾客都满意。
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

（1）在销售过程中，详细问顾客的病情以便对症用药，多和顾客沟通交流聊天，从而达到顾客对我们信任、依赖，成为我们的有效会员；（2）给每个新顾客讲解会员权益的内容，让他们实实在在感到会员所享受的待遇，再加上每个员工的热情服务，一来二去，最忠便成为我们忠实顾客
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到要求？

本次活动我们门店没有提升10%以上的原因主要有以下几个方面：1,这段时间进店的顾客确比上月的顾客减少，会员减少三分之一，非会员要多些；2.这次的卖赠活动从表面上看是挺划算的，也有很多顾客接受，但大部份都把8元的代金券用了，只有一小部份人用10元的代金券。顾客都反应省10元去卖一瓶几十元以至上百元的保健品都有点力不从心，因为我们这儿都是老年人居多，年轻的都外出打工了。
下次的活动中我们将实行如下措施使销售提升：1.我们还是努力发展新会员，维护老会员，如果上面有赠品再给我们配送点下来，这样我们在维护老会员同时再送一点东西，顺带也提高销售了。2.现在也开始淡季了，进店的顾客也会变少，我们只能从客单价上下手，平时就做好基础工，顾客进店便于搭配销售，提高客单价。3.微笑服务，热情接待去留着固执的顾客，争取让每一个顾客不能空手出门。
