
大邑内蒙古1 店3月活动总结
活动性质：    片区活动         
活动时间：      2012.3.19至3.25                 

活动主题：        买省活动                

主要活动内容：  买68元省6元，买128元省12元，买238元省23元                                                        

1、 数据分析

1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年3月19日~25日与2012年2月19日~25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
	234
	43.4
	10155.86
	3630.33
	35.75
	0.327

	上月同期数据
	201
	 44.15
	8878.18
	2961.30
	33.37
	31.20

	对比结果（%）
	增加16.42%
	减少1.69%
	增加14.39%
	增加22.59%
	增加2.38%
	减少98.80%


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
	234
	43.4
	10155.86
	 3630.33
	35.75
	0.327

	上月同期数据
	198
	43.77 
	8667.25 
	3131.67 
	37.56 
	22.4

	对比结果（%）
	增加18.18%
	减少0.85%
	增加17.18%
	15.92%
	减少1.81
	减少98.29%


3、 活动期间新增会员   12         人
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
	68省6元
	128省12元
	238省23
	

	送出数量
	30
	5
	1
	

	剩余数量
	
	
	
	


2、 总结
1、 活动的亮点
（1）活动通过直接省钱促进了顾客的消费欲望，带动销售额上升；
（2）活动为期7天，时间有限，过时就不省钱,很好的刺激顾客当场消费。

（3）专区陈列买省套装
（4）收银台的一句话服务也带动了销售

（4）PIP的宣传
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

（1）收银台一句话服务，一定要问顾客是否有会员卡，没有的话就要问顾客是不是住在附近，我们现在可以免费办会员卡，同时跟顾客宣传我们的会员权益，让顾客明白办会员卡的优惠；

（2）在销售过程中，一定要多倾听顾客的对自己病情的述说，对症用药，多和顾客沟通交流聊天，让顾客在我们这里找到家的感觉，从而达到顾客对我们信任、依赖，成为我们的有效会员；

（3）在销售过程中，比如有些顾客感觉我们的价格跟其他药房相比较要贵一些，我们就会说有没有会员卡，有的话可以积分，会员日还可以打折，生日是可以领取生日礼品，相当划算
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？


