
     华油路        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： 3.19-3.25                      

活动主题：    3月养生季                 

主要活动内容：全场满68元省6元，满128元省12元，满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
	425
	51
	21710.81 
	5974.8 
	27.5% 
	33.8%

	上月同期数据
	398
	51.3 
	 20422.47
	5929.1 
	29% 
	53%

	对比结果（%）
	6.7%
	-0.58%
	6.4%
	0.77% 
	-1.5%
	-36.22%


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
	425
	51
	 21710.81
	 5974.8
	27.5% 
	33.8%

	上月同期数据
	414
	40.7 
	16853.81 
	 5217
	30.95% 
	49.3%

	对比结果（%）
	2.7%
	25.3%
	28.8%
	14.5%
	-3.45%
	-37.1%


3、 活动期间新增会员      12      人
2、 总结
1、 活动的亮点
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，做了一下几项措施：
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、 将非会员转为有效会员的成功经验

1对本店没有会员的顾客，但是又想参加本次会员专享的买省活动者，我们均向顾客宣传，必须要办有会员卡才能参加这次活动，顾客一般都会来办理。
2对经常来买药但是没有会员卡的顾客，我们会积极的向顾客介绍本店会员权益有哪些优惠，一般顾客听完都会办理。
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？


