 东昌路 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：  2012.03.19—2012.03.25 

活动主题： 买省活动（会员专享）                      

主要活动内容： 买68丽省6元、买128送12元、买238送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
	168
	34.71
	5831.46 
	1683.22
	28.86% 
	24.08%

	上月同期数据
	180
	34.90
	6281.3
	2188.2
	34.83%
	42.44%

	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：3月19日开始活动，活动时间为7天，那就应从3月12日到3月18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
	168
	34.71
	5831.46
	1684.22
	28.86%
	24.08%

	上周同期数据
	159
	29.81
	4739.29
	1847.77
	38.99%
	28.02%

	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   8人
4、 活动期间买省金额和人次
	买省名称
	满68省6元
	满128省12元
	满238省23元
	

	参与人次
	16
	4
	0
	

	送出金额
	96
	48
	0
	


2、 总结
1、 活动的亮点
（1） 宣传很到位，门外墙上张贴有大海报，一面玻璃墙也张贴有大海报，另一面玻璃门分三格，分别用pop写了宣传，非常醒目，过往人员都可清楚看见。
（2） 门店员工对活动非常熟悉，并进行了传单宣传

（3） 活动以买省形式进行，而非发放代金券，大部分顾客很容易接受，感觉很划得来，一下子直接体会到了省钱的喜悦。
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

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。
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。
下次的活动中如何达到要求？
1） 大力宣传活动特价亮点，加大宣传力度，如张贴海报，pop，发送宣传单以及积极通知老会员。

2） 加大会员办理，不仅以此次活动是会员专享来将非会员转为有效会员，也告知顾客会员平时可想受超低特价，让更多非会员转为长期忠实顾客。
