
        东北片区     店活动总结

活动性质：公司活动 v   片区活动 口   其他              
活动时间： 2012.3.19——2012.3.25                

活动主题： 三月养身季，情系太极                      

主要活动内容： 会员全场满68元省6元，满128元省12元，满238元省23元（贵细、特价不参加）         
1、 数据分析

1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年2月19日~29日与2012年3月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
	7094
	51.27
	366909.13
	101403.32
	27.64%
	

	上月同期数据
	7771
	46.11
	358296.73
	105930.59
	29.57%
	

	对比结果（%）
	-8.71%
	11.19%
	 2.4%
	-4.27%
	-6.53%
	


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
	7094
	51.27
	366909.13
	101403.32
	27.64%
	

	上周同期数据
	7414
	46.33
	343513.15
	103144.43 
	30.03%
	

	对比结果（%）
	-4.3%
	
10.66% 
	6.81%
	-1.69%
	-7.96%
	


3、 活动期间新增会员     441    人
2、 总结

1、 活动的亮点

1）、华油路：本次活动其实对本店影响较大，尤其是再加上之前的会员特价品种的冲击，买省活动是直接将毛利下降的，所以本店在活动期间的毛利比平时下降了36%-37%，对本店毛利影响很大，所以本店从要影响毛利的前提下，做了以下几项措施：

A、 对会员特价品种本店在外面只摆放1-2盒，（尤其是对会员要特别注意），对不是会员的顾客需要的话，外面可以从仓库里面拿来买，这样就不会流失顾客，对会员要买但是没有了，尽量用其他药品取代。

B、 高毛利品种搭配销售，因为活动买省的缘故，所以只有多买高毛利的品种才可以让毛利下降的不是很厉害，所以在活动期间，对店上员工这样要求销售。

C、 对本店重点会员进行短信通知本店的优惠活动，对进店顾客一开始就宣传本店活动。

2）双林路：因为活动期间天气降温又下雨，来客数很低大家心里很着急，于是我们联系了钙铁锌，莎普爱思，黄金搭档，哈药三精的厂家来我店内作促销活动，虽然厂家来了后厂家的产品没有卖好多钱但是店里一下子就热闹起来了，来客数也有稍微的增加。后来天天渐渐好转了，生意也逐渐恢复了，要是当时天气差的时候没有采取任何措施可能会流失掉一部分的销售。
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

1）崔家店：一天晚上，有顾客来买红景天胶囊，她长期在吃佳汇泰的红景天胶囊，但是我们的价格比其他药房要贵几块钱，我们的营业员就给她说我们现在在搞买省活动，只要你是我们的会员，就可以马上享受优惠，买一盒就可以省6元，算下来比其他药房还便宜，结果她办了一张会员卡，买了一盒，她还问我们活动什么时候结束，我们说活动时间是3.19——3.25，过了2天，她又来把另外一盒也买了。

2）双林路：当时有个顾客在收银台结账的时候，我们收银员一句话服务询问顾客有没有会员卡可以享受这次的活动，排在她后面的另一个顾客看见后觉得很优惠，也就紧接着询问我们怎么办理会员卡于是我们的营业员很热情的象她介绍了并且为他办理了会员卡。这样我们便将非会员成功转为了有效会员

3）东昌路：有位小姐来买何氏狐臭净，有位小姐来买狐臭药，店员推荐何氏狐臭净，小姐说这个药听说过，但是太贵了，一直舍不得买，店员说“美女，这个药是治狐臭效果最好的，而且知名度很高，质量绝对有保证，夏天来了，这个药可是非常受欢迎的啊，另外，今天您非常走运，我们店搞活动，买满128就立省12元，你只需支付186就可以，这可是非常实惠的呢”，小姐开始有些动容了，店员继续说道“我们太极活动期间免费为您办理会员卡，可以享受很多会员权益，各太极药房均可积分兑换现金，还可领取生日礼物，另外还专门针对会员设立了很多特价商品，一般人可是买不到这个价的”，小姐觉得确实挺划算的，就办理了会员卡，也买了何氏狐臭净。

4）沙河源：活动时给进店顾客介绍活动内容，一个客户在买乌鸡养血糖浆时，本来只买一盒不办会员卡的，在我们给他介绍会员的权益和会员卡的使用后，成为了会员并买了3盒，还买了其他的药品。

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？

本次活动效果不理想，销售为上升反而下降，分析后原因如下：

东昌路店：
本次活动效果不理想，销售未上升反而下降，分析后原因如下：

1. 主观原因

1）进来买药的顾客客单价平均一般，店员向其介绍满68便可直接省6元，部分顾客觉得68太多，如果能30多就省就好了，让他们买68以上，店员介绍太多药品反而引起顾客不高兴。

2）.老会员顾客筛选50位打电话通知了，但是来店上买药的并不多，有些也仅仅是来看看，或者买少数一些东西，煽动力不大。

2.   客观原因

1）人流量太少，即使进来购买的顾客有一些也是只是路过的。本社区的人很少来，除了老主顾，社区是安置房，而且一半的人都没住到。

2）门店改为柜台式对销量影响很大，很多顾客进来看见不能随便参观后一下子就不高兴了，问他需要啥子，有些给我们讲了，但是成功率不高，有些直接去隔壁药房了，顾客流失很严重。

羊子山西路店
活动前期我店的效果还是比较好的，也比较理想，后期的主要原因是在离我店不远处开了一家“博维康”药房，在搞开业活动，活动特价产品价格十分低廉（eg：鲜竹沥0.1元/瓶，健胃消食片2.5元/盒，哈药阿莫西林1.9元/盒；免费办理会员卡还送不锈钢盆一个）对我店的冲击力比较大，后期生意一直不是很好。

后期跟顾客解释我店药品的正规性，用更好的服务态度赢得顾客回头，并且电话回访。
沙河源

门店消费群体中年和年轻，所以在发放宣传单的时候没有很好的做好时间段的宣传，（我们上午下班时间，别人还没下班）。另外店内的宣传氛围也没做的不够。

下次活动时把发放宣传单的时间作一定的调整和把店堂内外的宣传也作浓烈些。另外除了通知到重点会员外，还要尽量多通知到其他会员。
西部店

原因：前期活动宣传力度还不够，外出发传单的人员积极性不高，打电话任务分配到人员头上但后期未及时进行跟踪。完整的通知率不高。使得活动期间没有人气，客流量少。

      在下次活动中，做好活动前期宣传，继续将促销和营业员进行搭配发放传单，加强发放过程中的宣传介绍，电话通知会员做到保证质量，加强后期检查。
片区活动销售情况增长排序表
	排名
	门店
	收入增长

	1
	玉双路
	42.85%

	2
	华油路 
	28.80%

	3
	崔家店
	28.39%

	4
	双建路
	25.88%

	5
	东昌路
	23.00%

	6
	 杉板桥  
	22.24%

	7
	双林路
	16.50%

	8
	高笋塘
	12.13%

	9
	龙潭西路
	10.40%

	10
	汇融名城（未分析）
	7.60%

	11
	九里堤南支路（未分析）
	1.88%

	12
	西部店
	0.68%

	13
	万科路（未分析）
	-0.50%

	14
	羊子山西路
	-4.06%

	15
	黄苑东街（未分析）
	-5.60%

	16
	  沙河店   
	-14.32%



