  营门口店活动总结
活动性质：公司活动 口  片区活动 口 v  其他              
活动时间：   2012年3月19日-25日                    

活动主题：         三月养生季  情系太极            

主要活动内容：会员全场满68元省6元

                    满128元省12元

                    满238元省23元

1、 数据分析

1、 活动期间与上月同期数据对比（2012年3月19日~25日与2012年2月19日~25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
	382
	37.03
	14148.55
	4521.56
	31.95
	4.3

	上月同期数据
	366
	31.69
	11600.81
	3870.03
	33.35%
	19.41

	对比结果（%）
	16
	5.34
	2547.74
	651.53
	-1.4
	-15.11


2、 活动期间与活动前一周数据对比（2012年3月19日~25日与2012年3月12日~18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
	291
	43.95
	12788.58
	4556.49
	35.63
	13.30

	上周同期数据
	300
	38.64
	11590.59
	3672.60
	31.69
	27.98

	对比结果（%）
	-3
	13.74
	10.34
	24.07
	12.43
	-52.47


3、 活动期间新增会员    20     人
2、 总结
1、 活动的亮点
1、本次活动为会员专享，有效的将部分非会员转为有效会员
   2、买省活动在一定程度上吸引了顾客的购买欲，也相应的提高了客单价
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

     通过对本次针对会员的促销活动宣传，在本次活动中新增会员20人
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？

1、活动宣传工作没不够完善，下次要提前做好一切宣传工作
2、药品种类缺少较多，下次尽量备全药品，特别是常规药品，有些必须按疗程服用而我们经常只有一两个的实货，针对这一情况顾客意见很大
3、让营业员更加清楚的了解每次活动的重要性，活动的各项规则，好更加清楚的向顾客介绍我们的活动
