送仙桥店2012年双节活动分析
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品种销售数据：
	日期
	总收入
	药品
	保健品
	医疗器械
	中药及饮片
	贵细
	ABC类
	T类

	8.31-9.18
	58876.99
	47125.93
	3316.32
	4550.04
	4550.04
	1113.34
	14487.89
	11593.04

	9.19-10.7
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	16822.16
	12448.03


分析：从上数据来看，经过我们店员大家的共同努力宣传下，活动效果还是比较明显的，总体销售同比前19天上升13%，客单价上升6.48元。毛利上升18.2%，毛利率上升1%。来客数有所降低，降低了8笔！

总结来有一下几点：1、大家努力的做好宣传工作，使得客单价整体上升！
                  2、给每位店员做好任务安排，在活动期我们分配一盒套包的任务，到最后活动期间共销售套包4套！

                  3、借助虫草活动，给虫草会员宣传在活动期间共销售虫草982.50元，而且也带动部分贵细的销售。共计销售4盒阿胶，其中1盒天骄！
                  4、在活动的中间，我又根据本次活动的侧重点，将店里消费次数较多、曾消费过保健品的会员发去双节的祝福，及活动宣传，随后在那近一周的时间里，店里日均超过4000元。
成功的案例有：以顾客在买了30多元的要之后，在我们的店员给他宣传了活动满50元，送50元，满100元，送100元之后；他卖了一百的药品，送了他一张100元的抵用卷，然后他开始选药品，刚好他想买钙尔奇，然后我们成功的给她们推荐了汤臣倍健的液体钙，但一瓶又不能抵用，在大家的努力下，他最后买了2瓶，还买了太极的葡萄糖酸钙咀嚼片1盒！
有成功的案例我们也有失败的案例：一天一位游客进店来买我们的天麻卖了200多元的，我们送了她100元的抵用卷！在送的时候我们是跟顾客讲清楚了指定商品的，但她还是没有理解到到了用卷的时候，她选择药的时候，拿了很都过来，结果不能用，一份也没有药！不管怎么她讲都没有用！
                                                     陶伟

                                                   2011.10.9
