
                 综合片区8月活动总结汇总
一，邓双店：
  本次活动效率较以前活动时相比有不少的下降，原因如下：

活动期间前期还可以，但后期不理想，主要原因网络出现问题。

最后2天，水校在搞龙舟比赛，导致人流量稀少，傍晚还出现降雨，导致销量下降。

小区里面的顾客大多数有价格对比心里，哪儿便宜就去哪儿买，只看价格

送蜂蜜的活动对顾客刺激性不大。

二，新繁店
公司在搞活动之前没有把我们的活动商品充分准备，使得顾客来购买，没货，让过客有话可说，导致过客流失。

隔壁药店搞活动，优惠力大，货源充足。

下次活动建议，公司是否缺货，查看门店是否有货，能否满足顾客是否需求。

天热搞活动应该把一些清凉产品拿来做换购或捆绑销售。

活动商品不一定选择广告产品，也可以选择我们ABC商品。这样反而对价格的参照度下降，降低顾客对产品价格的敏感度。且不会损失毛利。

三．新泰西路店

活动商品货源一定要充足，才能体现商品的热卖度。
原因分析：1  芙蓉药房的开张对我们影响很大，他们的药品价格便宜 ，夏桑菊才1毛钱一袋，还有很多特价品种.办卡就送3元礼券，拿DM单消费就又送3元礼券。第一天就销售了一万多，本来客流量就少，现在更少了。

活动的消费金额对于我们百元店来说金额有点大  建议在38元起。活动的吸引力不大。

希望活动应该根据门店的实际情况而进行。 

四．马超东路店：

     此次活动对顾客来说比较具有吸引力，蜂蜜没有特定的针对人群，男女老幼皆受用。而且送赠品的金额顾客都能接受。通过前面几次活动的比较，顾客比较能接受买赠或直接优惠现金的活动方式；现金抵用券对顾客的吸引力度不大，很多顾客觉得现金抵用券就是一种变相的欺骗，而且不方便保存，一旦把券弄丢就什么都没有了。重点是这次的活动消费满58元、88元、138元等，金额不是很大，顾客比较容易接受，更有利于新会员的开发。比如进店消费的顾客，我们可以通过介绍活动内容的方式，让顾客感受到在我们这里能够享受到的优惠，然后成为我们的会员。建议公司以后多开展这类似的活动，重点是所送赠品应该是一些受大众青睐的东西。

五．郫县店
原因分析：首先是宣传力度上没有做好，在重点会员宣传力度上要更加强，都选择直接打电话的形式来告知活动内容，也造成了一部分顾客都流失。活动期间我们还没有开通刷卡业务，倒是很多顾客不愿意使用现金购买货品。

六，五津西路店：
活动的亮点：

本次活动前期工作是组织店员提前发放DMD让顾客知晓我们店要做活动。要求店员在活动的前一两天给重点客户通过发信息的方式通知顾客。

b、将重点客户名单分配到各个店员头上，按照要求来进行宣传我们店的活动内容，在活动期间会员销售占比得到了一定的回升。

将非会员转为有效会员的成功经验

a：大力宣传会员权益.

b.给每一位来消费的顾客都讲，今年公司会不定的针对会员搞一些优惠政策，力度比较大

c，以忠实的老会员来发展新的会员。

分析：
本次活动力度不是很大，赠品看起很小气，唯一的就是瓶装的看起来上档次，顾客也比较容易接受。

活动期间销售下滑，在倒退1周时我们接了一个团购大单，导致在后面的销量未达到15%的增长。

在下一次的活动中，要求店上的员工大力的宣传活动内容，力争销售能达到15%的增长。

七，藏卫路店
  本次活动效率较以前活动时相比有不少的下降，原因如下：

对面又新开了一家私人药房，顾客流失较大

另外一家药房也在同时开始刷社保卡了，搞了特大型的活动，销量有很严重的影响。

小区里面的顾客大多数有价格对比心里，哪儿便宜就去哪儿买，只看价格

送蜂蜜的活动对顾客刺激性不大。

八，正东街店：
活动的亮点

这次活动的特价品种是活动的一大亮点，但是品种数量比较少；还有就是送蜂蜜活动，这次的价格定的高了一点，我们的顾客不是那么容易接受，而且在我们郊县地区，蜂蜜对于大家来说，都不是很稀奇的，家家户户大都买了散装蜂蜜在家，不稀罕我们的这种纯天然蜂蜜（特别是老年人），还有之前已经搞了很多次这种送蜂蜜的活动，有的顾客说上次送的还没有吃完，这次又来了，都不新奇了。

将非会员转为有效会员的成功经验

大力宣传我们的会员优惠政策；牢牢抓住我们的老会员，让我们的老会员从中得到了优惠后，给我们带更多的朋友来办理会员卡，发展更多的新会员。让我们优质的服务来吸引更多消费者成为我们的会员。 让顾客觉得在我们这里买药，安心，放心。                                                                                             

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？

这次我们的活动增长了18%，主要是靠大家的大力宣传，凡是进店来的顾客，我们都会详细的给顾客介绍我们的活动内容；还给一些忠实会员发信息说明我们的活动时间及内容；大部分人还是觉得有东西送就比较划算，少部分人就觉得我们的活动没有新意，不吸引人。

建议：我们这边的顾客都希望满多少钱可以送一些生活用品，实际一点的东西，或者就直接买省活动，满多少金额就可以省几块钱之类的活动。还有特价品种的品种数可以再多一点。
九．锦华店：                                                             

活动的亮点：1.客单价有所上升；2.毛利润有所上升；3.会员销售占比上升。

活动分析
这次活动没有成功的原因是因为：1、活动期间因本人外出时间较多，对门店控制力度不够，是导致销售下滑的主要原因2.活动内容单一，空洞，顾客连DM单都不愿接，3.活动期间恰逢高温天气，小区很多顾客都外出避暑，导致客流量剧减.

3.建议：

    1.各片区活动应错开进行，如人流集中的门店应重点放在节假日，而社区型药房则应集中在周末；2.活动内容尽量丰富多样，如把千林赠品和蜂蜜联合起来，让顾客有更多选择和比较3.请在选定活动日时多关注天气

十，青白江：

活动的亮点

 这次活动大家的积极性很高，销量方面略有上升，最主要的是顾客能够接受蜂蜜的买赠活动。

如何将非会员转为会员

前期就做工作，进店的顾客都宣传，我们这次的活动，另外还是一句话服务，结账时多与顾客沟通。有会员卡的出使会员卡积分，没有会员卡的通过这次活动发展为会员。

十一，兴义店  原因：1.dm单到店时间太晚总结

活动的亮点：特价的力度较大
2、将非会员转为有效会员的成功经验

十二，外西街店
活动的亮点

1这次活动达到了公司的要求，

2.大家积极发展会员，活动期间增加了18人

3.应用培训的销售技巧，搭配销售，处理了效期也提升了销售

4，大家到旁边路口人多的时间发dm单，吸引顾客来消费

将非会员转为有效会员的成功经验

多宣传会员权益，活动期间蜂蜜只针对会员等 ，，吸引顾客办理会员卡！

建议：1提高配货来货率，好多品种来货率不高，数量也少！

      2.dm单的特价品没有来货，客观上也影响销售

十三，三河场店
   原因：1.dm单到店时间太晚，没有充分的时间做好活动前准备

赠送的东西对会员吸引力不大，说我们家里面都有，而老会员（糖尿病患者）有个疑问说，这个是我们不能吃的，送给我们咋子

前期对比的时间为最热的那几天，生意一直都可以，但是活动期间天气变化太大，下雨一般就没啥子生意

遇到街道办通知一切不能张贴，门店上宣传就只有员工对进店顾客进行宣传

下次活动要求：希望公司在安排活动的时间可以合理，能够让我们做好活动前的宣传，活动赠品能够考虑一下少数人群，特别是固定吃药的人群

，没有充分的时间做好活动前准备

赠送的东西对会员吸引力不大，说我们家里面都有，而老会员（糖尿病患者）有个疑问说，这个是我们不能吃的，送给我们咋子

前期对比的时间为最热的那几天，生意一直都可以，但是活动期间天气变化太大，下雨一般就没啥子生意

遇到街道办通知一切不能张贴，门店上宣传就只有员工对进店顾客进行宣传

下次活动要求：希望公司在安排活动的时间可以合理，能够让我们做好活动前的宣传，活动赠品能够考虑一下少数人群，特别是固定吃药的人群

十四，双流清泰路
活动的亮点:将蜂蜜作为赠品，被很多人接受，让大多数消费者能接受；
活动期间任然实行会员打折，会员易接受；
活动针对会员，有利于将非会员转为有效会员;
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