新津外西街 店5.1活动总结

活动性质：    五一活动        
活动时间：      2012.4.23至5.1                

活动主题：        买赠活动                

主要活动内容：  买38元送蜜语花香1袋，买68元送蜜语花香和藿香正气液，买128元送维生素c一瓶，组合特价套包，参茸贵细8.5折                                                       

1、 数据分析

1、 活动期间与上月同期数据对比（：2012年4月23日-5月1日与2012年3月23日-4月1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
	163
	53.78
	8766.8
	2901.33
	33.1%
	29.5%

	上月同期数据
	118
	 70.19
	8283.32
	3205.35
	38.7%
	7.6%

	对比结果（%）
	+38.1%
	-23.3%
	+5.8%
	+9.5%
	-5.6%
	+21.9%


2、 活动期间与活动前一周数据对比

	
	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
	163
	52.88
	8766.8
	2901.33
	33.1%
	29.5%

	上周同期数据
	130
	48.95
	6364
	2059.85
	32.4% 
	29.2%

	对比结果（%）
	+25.4%
	8.1%
	+59.3%
	40.9%
	0.7%
	+0.3%


3、 活动期间新增会员   6      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
	蜜语花香蜂蜜
	藿香正气液
	餐具

	送出数量
	22
	5
	3

	剩余数量
	8
	0
	0


2、 总结

1、 活动的亮点

（1）买赠活动提升会员的购买欲望从而拉动了销售；
（2）养生茶的推出，让顾客更加的了解到中药的合理搭配，药到病除的功效。

（3）给周围住家的会员电话，通知活动消息。吸引他们到店消费。
（4）收银台的一句话服务也非常成功，拉动养生茶的销售。

（5）pop的书写吸引顾客的脚步，进店来咨询活动具体事项.

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实际优惠；

（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，让顾客在我们这里找到认真关心他的感觉，多帮顾客分析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。会员积分不会过期，买药可以抵现金。公司经常都会搞活动。会员卡还可以在太极的直营店通用等。
（4）继续加大会员宣传的力度，发展更多会员。
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）继续加大会员宣传的力度，发展更多会员。
（2）调整产品结构。尽量满足周围住家会员的需求。
（3）合理调整库存，丰富产品尽量满足更多顾客需求

