
     玉双路     店活动总结

活动性质：公司活动 口V   片区活动 口   其他              
活动时间： 12年8月10号到8月19号                      

活动主题：初秋养生  防暑润燥                

主要活动内容： 满58元送蜜语花香体验装1包、满88元送便携式蜂蜜1盒、满138元送蜂蜜1瓶                                                   

1、 数据分析

1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年7月10日~19日与2012年8月10日~19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
	477
	55.58
	26513.23
	9509.7
	35.9%
	38.05%

	上月同期数据
	581
	46.64
	27096.7
	8384.5
	30.9%
	35.4%

	对比结果（%）
	-17.9%
	19.2%
	-2.15%
	13.42%
	16.18%
	7.5%


2、 活动期间与活动前10天数据对比（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。，应从7月31日到8月9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
	477
	55.58
	26513.23
	
9509.7
	35.9%
	38.05%

	上周同期数据
	494
	49.11
	24261.98
	    8407
	  34.65%
	28%

	对比结果（%）
	-3.4%
	13.2%
	9.3%
	
13.12%
	3.6%
	35.9%


3、 活动期间新增会员  35    人

2、 总结

1、 活动的亮点

（1）、活动前期分别到小区门口和店外发放宣传单，给顾客仔细讲解活动内容。让顾客清楚了解活动.对进店的顾客做到每个顾客都宣传到，让熟悉的顾客也帮忙宣传

（2）、筛选本店200位会员进行电话短信通知活动内容
（3）、赠品花车陈列和针对活动的POP宣传

2、 将非会员转为有效会员的成功经验

针对进店的顾客，咨询是否有办理会员卡，没办理的让顾客了解药房会员的权益.和公司活动针对会员专享的权益

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？

（1）、销售下降主是目前客流量明显下降，天气炎热部分老年顾客出去避暑了，到店的老年顾客明显减少。
（2）、部分老顾客对门店的活动产生了不定程度上的疲倦感，我店给部分顾客电话和短信通知后，得到的多数答复是：前几天你们活动我们才买了那么多药，现在还在家放着没有吃呢，现在又有活动了，等我们有需要了自己知道来买。
（3）、下次活动更充分准备，在宣传上门店电话通知顾客，有很多顾客不愿意听甚至有些不耐烦，我们利用短信通知，发20条左右就被屏蔽不能发了，要24小时后才能再发一点。希望公司能利用信息平台给部分会员发短消息通知。销售上再进一步加强推荐，病种组方销售和收银台一句话推荐。

