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：2012.11.06到2012.11.14

活动主题：养生之季，健康伴您 （会员专享）
主要活动内容：成药包括保健品单笔交易满 48省5元，满88元省8元，满128元省10元(特价品种不参加)     。

2.  有中药的门店，全场中药饮片及袋装8.8折，贵细8.5折

活动期间，取消会员折扣及积分

3、店外做免费测血糖及血压，艾灸免费试用，由门店联系厂家在门口流动促销
1、 数据分析

1、 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：11月06日开始活动，活动时间为9天，那就应从10月28日到11月05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
	353
	45.03
	15894.24
	5385.75
	33.88%
	55.47%

	上周同期数据
	438
	47.01
	20591.88
	7410.59
	35.99%
	59.28%

	对比结果（%）
	-19.4%
	-4.2%
	-22.8%
	-27.32%
	-5.86%
	-6.43%


2、 活动期间新增会员12人

3、 活动期间参与活动笔数：

	活动内容
	笔数
	

	满48元
	73笔
	

	满88元
	18笔
	

	满128元
	13笔
	


2、 总结

1、 活动的亮点

总体来说活动对于消费满48还算便宜有吸引力，满88.128就有点牵强了，吸引力还不够大。
2、 将非会员转为有效会员的成功经验
这次活动主要针对会员，对于我们开发新会员回馈老会员也很有帮助，公司还设立了一些会员特价商品，比较吸引顾客，所以很多顾客愿意成为我们的会员。希望公司以后多策划一些可以回馈会员的活动。
3、 活动感想及不足

本次活动总体来说很失败，希望在下次活动中好好努力，能达到让公司满意的成绩。本次活动来客数，客单价和营业额都有所下降。活动期间取消会员积分和会员日打折，这对销售也很有影响，多数顾客要求积分和会员日打折，不参加活动。建议公司有类似活动还是恢复积分或打折。店上根据顾客需求在活动上进行适当的灵活搭配用药，会员还是占主要消费，还是要维护好会员，争取新会员。

3、 未增长15%的原因。

1.对于本次活动不是因为我找原因，我们的确很努力的进行销售，但是活动的确太不吸引人，还被顾客挑剔说我们是孙二娘的店，对于活动买满48省5块，这个还可以接受的确是划算，88省8块还可以接受，但是越往后越离谱，越明显，128省10块，很多会员就不愿意了，特别是还不可以积分，所以很多会员都不参加我们活动。

2.其次是年底周边厂房都是比较忙的，而羊马的主要人流量都是来自周边厂房，人流量降低了，自然销售要做起来就有点困难了。

3.消费48和88之间的差距太大了。很多人满了48，我们介绍88可以省8元时，觉得达不到那个金额，而且才多省3块。觉得不是很划算。所以我们48.和88的差距有点大。
