 羊子山西路店活动总结
活动性质：公司活动 口   片区活动 口   其他              
活动时间：  2012.04.23-2012.05.01                     

活动主题： 踏青季健康带身上                      

主要活动内容：  满38送谜语花香一袋，满68送蜂蜜+藿香正气水 或旅行套装                                                       

1、 数据分析

1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年4月23日~5月1日与2012年3月23日~4月1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
	449
	52.41
	23530.97
	7518
	31.95%
	38.77%

	上月同期数据
	707
	41.16 
	29100.84
	9452
	32.48%
	23.66%

	对比结果（%）
	-29%
	 27%
	-19% 
	-20% 
	0.53 
	64%


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
	449
	52.41
	23530.97
	7518
	31.95% 
	38.77%

	上周同期数据
	543
	43.75
	23757.56 
	7440
	31.32% 
	31.67%

	对比结果（%）
	-17.3%
	 19.8%
	-1% 
	1% 
	0.63%
	22.41%


3、 活动期间新增会员   25         人,由于无会员卡，造成新增会员数量少。
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
	藿香正气液（5支）
	谜语花香
	旅行套装
	

	送出数量
	15
	36
	3
	

	剩余数量
	0
	9
	0
	


2、 总结
1、 活动的亮点
A．活动针对我们会员，可提高会员购买欲望，增加新老顾客的再次消费。活动价格选择得适中，消费人群很容易接受满38元，经济好的人满68元也容易，比原来的满88送礼品相比要容易达到些。
B．送的礼品也比较实际，霍香正气液在这天气也渐渐较热时比较实用，蜂蜜包装也精制，男女老少皆可以饮用，所以对进店顾客都适用推鉴。
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

宣传我药房的会员权益

“请问您有会员卡吗？”为我店的收银台一句话服务，提醒顾客出示会员卡，若无会员卡则让顾客办理

积极宣传活动，吸引顾客进店办理会员卡

告知顾客我店活动很多是为会员专门举办的，让顾客享受会员与非会员的不同待遇
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？
A；博维康药房开业导致荆竹小区顾客和上行锦绣顾客流失，几乎不到我店购药了；B：格瑞大药房门店活动对我店销量有影响，药品折扣低（8.8折），尤其是跟我店一样的品种朱氏堂的膏药和贵州苗药的产品满额省现活动对我店冲击较大。
