九龙店活动总结

活动性质：公司活动 √   片区活动 口   其他              
活动时间：2012.4.23到2012.5.1
活动主题：踏青季健康带身上
主要活动内容：会员专享，会员特价，病种组方特价，

数据分析

活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年4月23日~5.1日与2012年3月23日~31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
	231
	32.18
	7433.82
	2424.9
	32.61%
	36.73%

	上月同期数据
	190
	40.33
	7663.15
	2723.4
	35.53%
	36.72%

	对比结果（%）
	21.57%
	 -20.2%
	-2.99% 
	-10.96% 
	-8.21% 
	0%


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
	231
	32.18
	7433.82
	2424.9
	32.61%
	36.73%

	上周同期数据
	225
	32.32
	7272.2
	2464.9
	33.89%
	32.15%

	对比结果（%）
	2.66%
	-0.07%
	2.22% 
	-1.62% 
	-3.77%
	14.24%


活动期间新增会员6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
	蜜语花香体验装
	藿香正气液
	餐具
	

	送出数量
	43
	7
	3
	

	剩余数量
	
	
	0
	


总结

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。

将非会员转为有效会员的成功经验
80%。只有小部分顾客觉得没有必要，只是偶尔买药，就买药办理。还有顾客觉得，买药都要办会员卡，觉得有点不解。觉得药品打折了，都有很“水”的感觉，他们宁愿不买打折的。

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？
同比上月是下降了，毛利和毛利率都下滑了，会员消费增长也不是很明显。

同比上周，我们销售没有下滑。活动期间，有几天天气不好，有下毛毛雨的迹象，街上来往人群比较少。社保不能刷卡的3天严重影响了这次活动的销量。

下次活动中，要严格要求，抓住进店数，最大化销售。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。

