   崇州金带街   店活动总结

活动性质：公司活动 v  片区活动 口   其他              
活动时间：   2012年2月23日——2月29日                    

活动主题：    2月促销活动                   

主要活动内容：  活动期间免费成为会员，针对会员展开的送券活动，会员特价活动，蜜语花香买赠活动，参茸贵细全线8.5折起活动，春季养生茶                                                    

数据分析

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
	627
	35.02
	21958.08 
	 7491.76
	 34.1%
	59.6%

	上月同期数据
	487
	33.9 
	16510.77 
	5628.74 
	 34.1%
	34.5%

	对比结果（%）
	28.7%
	 3.3%
	32.9%
	33.1%
	0%
	72.7%


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
	627
	35.02
	 21958.08
	 7491.76
	34.1% 
	59.6%

	上月同期数据
	624
	33.49 
	20899.6 
	6891.82 
	32.9% 
	49.5%

	对比结果（%）
	0.4%
	 4.5%
	5.1%
	8.7% 
	3.6% 
	20.4%


活动期间新增会员    38        人

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
	3元券
	5元券
	8元券
	15元券

	送出数量
	57
	37
	16
	12

	剩余数量
	39
	43
	64
	4


总结

活动的亮点

活动期间可以免费成为会员，减少了会员限制门槛，给顾客更多的自愿选择空间。

活动都是针对会员顾客开展的，给老会员、新会员朋友提供了更好的优惠，更好的体现了太极对会员朋友们的关爱和关心。

会员特价品种，都是常备药品，让会员朋友们享受到更实质的最大优惠。

养生茶的配方，让会员朋友们更加注重中药养生方面的关注，增加中药养生的概念，提高养生情趣，保养好自己和全家人。

将非会员转为有效会员的成功经验

一般都是药房附近居住的常住顾客才办理会员卡

有社保卡的顾客为主
老年人占多数
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？

活动力度有待大力宣传，吸引人流眼球，让其产生购买欲望，提升进店交易成功笔数，提高客单金额。

销售数据分析：30元——37.9元的有44笔，20元——29.9元的有120笔，10元——19.9元的有169笔，10元以下的有96笔,38元以下笔数占总笔数的68.4%，销售能力有待提高，一定要加强联合用药和疗程推荐服用，达到用药安全有效的作用，以提高单笔销售金额。

动员门店所有员工，一定要抓住活动机会，多加宣传，提高销售，只有大家共同努力了，销售才能提高。

