青白江华金店2012年5月活动总结
1、 数据分析
1、 活动期间与上月同期数据对比

	销售笔数
	平均客单价
	收入
	毛利
	毛利率

	218
	41
	8938.1
	3064.5
	34%

	       220
	36.8
	8094.8
	2592.5
	32%

	2
	-4.2
	-843.3
	-472
	-2%


2、 活动期间与活动前一周数据对比

	销售笔数
	平均客单价
	收入
	毛利
	毛利率

	220
	36.8
	8094.8
	2592.5
	32%

	241
	34.8
	      8229.9
	2815.5
	34.2%

	-21
	2
	-135.1
	-223
	-2.2%


3、 活动期间新增会员      14      人

4、 活动期间整体会员及非会员销售占比，如有阶段性消费活动，提供阶段性会员及非会员的销售占比。

	会员销售占比
	非会员销售占比

	
	


	价格范围
	会员销售占比
	非会员销售占比

	
	
	

	
	
	

	
	
	


5、 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
	
	
	
	

	送出数量
	
	
	
	

	剩余数量
	
	
	
	


2、 总结

1、 活动的亮点

每次活动都能提高一定的销售，活动能带动店里人员积极性。
2、 如何将非会员转为会员

多宣传会员权益，此卡能全家人使用，还可以参加我们药房的兑换活动，积分满一定的金额还能当现金使用。
3、 活动效果不明显的门店，下次的活动中怎么提高？

这次活动本门店并没有达到公司的要求，虽然每次活动销售都有一点点的增长，但是客单价并未提高。客单价相比之下有所下降。在每次活动中都能遇到的问题是，当今最大的困难就是社保。在下次的活动中首先还是大力发展会员。商品特价组合销售，例如一般止咳化痰平喘类药物与抗菌消炎类药物一起促销；慢性病采取疗程购买更优惠的方式提高客单价；卵磷脂和鱼油与心脑血管同时促销。现场免费测血压、免费办理会员卡。提高门店的人气。
                                                                    总结人：邱雪
                                                                    时间：2012-05-01
