   双建路     店活动总结
活动性质：公司活动    
活动时间： 2012年3月19日到25日         

活动主题： 三月养身季，情系太极           

主要活动内容： 买68 元省6元、128省12元、238元省23元         

1、 数据分析

1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：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
	234
	51.33
	12010.72 
	4031.04 
	33.56% 
	

	上月同期数据
	258
	31.49
	8124.58
	2575.6
	31.7
	

	对比结果（%）
	-9%
	 63%
	47.83% 
	56.51% 
	1.86 
	


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。比如：3月19日开始活动，活动时间为7天，那就应从3月12日到3月18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
	234
	51.33
	12010.72 
	4031.04 
	33.56% 
	

	上月同期数据
	253
	37.7 
	9541.4 
	2844.85 
	29.82% 
	

	对比结果（%）
	-7.5%
	36.15%
	25.88% 
	41.7%
	3.74 
	


3、 活动期间新增会员     37    人
2、 总结
1、 活动的亮点
1：活动前期分别到小区门口和店外及菜市发放宣传单，给顾客讲解活动内容。让顾客清楚了解活动，明白这次优惠相当实际。对进店的顾客做到每个顾客都宣传到，并发放宣传单。
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

顾客在购买药品前清楚明白的告知顾客，我公司现在所搞的活动满68即刻可以省6元、128省12元购得越多省的越多但这样的活动只针对我们太极的会员。同时把会员权益给顾客讲明。顾客就很乐意的办了会员卡。
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？

