羊马店活动总结

活动性质：公司活动 √   片区活动 口   其他              
活动时间：2012.3.19到2012.3.25
活动主题：
主要活动内容：全场会员专享满省

1、 数据分析

1、 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
	389
	42.97
	16713.40
	5466.99
	32.71%
	33.40%

	上月同期数据
	362
	37.60
	13609.83
	4487.31
	32.97%
	68.30%

	对比结果（%）
	7.5%
	14.28% 
	22.80% 
	21.83% 
	-0.26% 
	-34.9%


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：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
	389
	42.97
	16713.40
	5466.99
	32.71%
	33.40%

	上周同期数据
	391
	39.93
	15613.12
	5023.97
	32.17%
	66.60%

	对比结果（%）
	-0.5%
	7.61%
	7.04% 
	8.81% 
	0.54%
	33.2%


3、 活动期间新增会员14人

4、 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
	

	送出数量
	
	
	
	

	剩余数量
	
	
	
	


2、 总结

1、 活动的亮点

针对会员，会员专享，许多非会员都因此成为了新会员。
直接满省，顾客更易接受，比起送券来说，顾客觉得方便又实惠。

2、 将非会员转为有效会员的成功经验
买满38就可以免费办卡，而且可以积分。至有些想办会员卡的买够那么多就办，至少让会员更珍惜这个会员卡，很多人的思想就是觉得免费的就是廉价的.

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） 从数据上看来，我店虽为增长10%，但从上月-3.1%，涨到了7.04%，还是挺不错的了。大家都积极销售，关心着数据，想办法提升10%。我们至少是努力了。

2） 未涨到10%，当然主要责任还是我们的对外宣传力度不够，范围不广。

3）所以针对以上几点不足，总结了几点搞好促销活动的办法：

1． 在活动开始的前一天，将dm单，海报，pop都要准备好，有准备，才会打胜仗。

尽自己的最大努力，下次活动中，要严格要求，抓住进店数，最大化销售。

2． 销售过程中，一定要多说，结合我们培训的病种组方，给顾客配好药，将我们的学习的，学以致用。希望下次活动，有显著的效果，达到我们预期的效果。全员加油努力，不放弃，不厌倦，做足精神，最大化销售。
