    店活动总结

活动性质：公司活动 

活动时间： 6月1日----6月10日                      

活动主题：    买送活动                   

主要活动内容：  消费满78元送78元VD钙，满118元送118元C+E                                                    

1、 数据分析

1.  活动期间与活动前期数据对比（6月1日---6月10日数据与5月22日---5月31日数据对比！
	
	销售
	笔数
	平均客单
	毛利
	毛利率
	会员销售占比
	新增会员人数

	活动期间数据
	8082.2
	251
	32.2
	2452.8
	30.35%
	38.36%
	8

	前期同期数据
	11060.14
	403
	27.44
	3306.2
	29.89%
	34.46%
	18

	对比结果（%）
	-26.92%
	-37.72%
	17.35%
	-25.8%
	0.46%
	11.32%
	-55.55%


2.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
	VD钙
	千林C+E

	总数量（套）
	16
	6

	送出数量（套)
	13
	6

	剩余数量(套）
	3
	0


备注：门店没有配送赠品，所有送出的赠品都是去周边门店借的

2、 总结
1、 活动的亮点

活动期间认真宣传满68送维D钙和满128送千林维c加E的促销活动，还是送出了19笔赠品，但是仍然没有完成销量，这是一个值得深思的问题。
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

1）详细了解顾客需求，热情的服务态度，有助于拉近与顾客之间的距离。

2）宣传针对会员日享受周三，周日九五折，集够100分省五元，对特价药品享有会员超低价限量购买等会员权益。

3）积极主动宣传活动内容，吸引顾客。

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？

原因：1、活动期间，人员缺少，6月5号开门营业5个小时，6月6号营业半天，影响销售。
      2、人员的工作积极性不高，情绪波动比较大

      3、旁边的百姓康药房的药价比我们低的多，沙普爱思卖32.5元，我们卖43.5元。

      4、门店的客流量少，进店消费的人更少，我们来一个就努力推，但是这边的人消费水平不高，斤斤计较呀！
