
营门口         店活动总结

活动性质：公司活动    片区活动 口   其他              
活动时间： 2012年6.1--6.10          

活动主题：初夏送礼健康伴你

主要活动内容：会员购物满78元送78千林维D钙1瓶
              会员购物满118元送118千林C+E软胶囊1瓶

              淘汰品超低特价

              套包特价
              贵细85折起

数据分析

活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年5月1日~10日与2012年6月1日~10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
	会员发展数量

	活动期间数据
	361
	34.2
	12363.79
	4047.87
	32.7%
	13%
	8



	上月同期数据
	395
	34.3
	13552.9
	4565.6
	33.6%
	21.8%
	9

	对比结果（%）
	-8%
	-0.03%
	-8.7%
	-11.3%
	-2.7%
	-40.3%
	-11.1%


分析：活动期间货品不齐，导致连常用药品都缺货，流失了部分顾客，使销售有下滑
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。5.11-5.16

	
	销售笔数
	平均客单
	收入
	毛利
	毛利率
	会员销售占比
	会员发展数量

	活动期间数据
	361
	34.2
	12363.79
	4047.87
	32.7%
	13%
	8

	前一周数据
	415
	33.8
	14035.56
	4829.16
	34.4%
	10%
	4

	对比结果（%）
	-13%
	1.2%
	11.9%
	-16.2%
	0.5%
	30%
	100%


分析：活动前一周日均销售1403.56元，交易笔数41.5笔，而活动期间，日均销售1236.37元，同比下降11.9%，交易笔数36.1笔，同比下降13%%，活动期间遇到胶囊制剂下柜，也从不同程度上影响了我们的销售

3．活动期间新增会员  8 人 。活动前一周会员发展4人
总结

活动的亮点

 此次活动是同等金额的买赠，相对而言，顾客直接体会实在之处
将非会员转为有效会员的成功经验

宣传我们的促销活动，告知顾客成为我们的会员有优惠活动，并可享受部分商品会员特价
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？

分析：1、活动期间正好是胶囊剂下柜的时候，顾客点到要的药品有货却不能卖，影响销售

      2、常用药品货源不足，一种药没有，另外的一种药顾客也不要了，这就导致顾客直接流失，

       直接影响我们的销售

      3、有部分顾客都是路过进店消费，让其办理会员卡参加我们的促销活动，这部分顾客就没有    多大的兴趣 

下次活动：

做好一句话服务，从而提高客单价和销售

常用药品的备货，一定要充足，不然会流失顾客

分析会员销售，对老顾客打电话进行关心问候，维护好老顾客的关系


