       大邑沙渠      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：      5月17日至23日                 

活动主题：  会员                 

主要活动内容： 1 满68元送18元劵多买多送2.组合特价套包3.参茸贵细8.5折起 3  买赠活动4

超低特价 

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~23日与2012年5月17日~23日数据对比）(活动期间

	
	销售笔数
	平均客单
	收入
	毛利
	毛利率
	会员销售占比
	增长比例

	上月同期数据
	128
	37.15
	4755.10
	1678.52
	35.3%
	30%
	

	活动期间数据
	109
	35.50
	3869.41
	1324.78
	34.24%
	19.3%
	-0.81

	对比结果（%）
	（活动-上月）/上月*100%
	 （活动-上月）/上月*100%
	（活动-上月）/上月*100% 
	（活动-上月）/上月*100% 
	活动-上月 
	（活动-上月）/上月*100%
	


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
	

	上月同期数据
	128
	37.15
	4755.1
	1678.52 
	35.3% 
	30%
	

	前一周数据
	
124
	31.95
	
3962.4
	1230.48


	31.05%
	16.9%
	

	对比结果（%）
	（活动-上月）/上月*100%
	 （活动-上月）/上月*100%
	（活动-上月）/上月*100% 
	（活动-上月）/上月*100% 
	活动-上月 
	（活动-上月）/上月*100%
	


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
	8元劵
	10元劵
	

	送出数量
	10
	10
	

	剩余数量
	14
	14
	


2、 总结

1、 活动的亮点：1：大家都在努力做销售。提高销量

                2：组合了活动套包,都在为顾客宣传活动的内容，

                3；认真发放DM单

2、 将非会员转为有效会员的成功经验

1. 我们推荐给顾客的药品一定要对症对因能治好病的，以我们的专业和服务赢得顾客的信任与支持

这样才能让我们的销售增长。

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？

这次活动销售没有达到10%反而下降了，主要是搞活动期间我们郊县的门店 人流量太少，都在家里农忙，还有就是我们员工的宣传力度还不够 ，在下次的活动中我们会努力的去宣传 争取让我们 没个会员和非会员都来了解我们活动，争取提升销量
