大邑通达             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：  8.10-8.19           

活动主题：   会员               

主要活动内容：  1.满58送蜂蜜体验装1袋 满88送条装一盒 满138送一瓶 2.会员特价3.养生 茶推荐               

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
	367
	50.9
	18696.2
	6831.1
	36.54%
	44.6%

	上月同期数据
	414
	45.8
	18951.4
	6210.4
	32.77% 
	34.9%

	对比结果（%）
	（活动-上月）/上月*100%
	 （活动-上月）/上月*100%
	（活动-上月）/上月*100% 
	（活动-上月）/上月*100% 
	活动-上月 
	（活动-上月）/上月*100%


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
	367
	50.9
	18696.2
	6831.1
	35.54% 
	44.6%

	前一周数据
	446
	 41.4
	 18484.2
	6251.5
	33.82%
	27%

	对比结果（%）
	（活动-上月）/上月*100%
	 （活动-上月）/上月*100%
	（活动-上月）/上月*100% 
	（活动-上月）/上月*100% 
	活动-上月 
	（活动-上月）/上月*100%


3、 活动期间新增会员     18    人
4、 活动期间买省情况：138元的送出14瓶 88元送出19盒 58送出21袋
5、 热线产品和养生茶销售不好

2、 总结
1、 活动的亮点
1. 所有员工都努力的给顾客宣传活动内容，努力做销售，挖掘顾客潜在需求提高客单价从而提高销量
2. dm单认真发放
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

1. 首先给顾客宣传活动内容，看她得消费金额免费办理会员卡，讲解会员卡的优惠政策
2. 推荐给顾客的药品一定要对症对因能治好病的，以我们的专业和服务赢得顾客的信任与支持
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？

