大邑内蒙古1 店5月活动总结
活动性质：    五一活动       
活动时间：      2013.4.28至2013.5.5          

活动主题：        买送活动                

主要活动内容：  满48送5元劵、满88送10元劵、医疗器械8.8折、贵细8.8折  、超低特价、组合套包   
1、 数据分析

1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2013年4月28日~5月5日与2013年3月28日~4月4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
	401
	66.20
	26546.99
	8323.2
	31.4
	37.9%

	上月同期数据
	322
	 63.26
	20372.33
	7201
	35.34%
	28.93%

	对比结果（%）
	增加24.53%
	增加4.65%
	增加30.3%
	增加15.58%
	减少3.94
	增加31%


2、 活动期间与4月18日至25日对比
	
	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
	401
	66.20
	26546.99
	8323.2
	31.4%
	37.9%

	上月同期数据
	373
	68.91
	25703.63
	8650.15
	33.65% 
	21.77%

	对比结果（%）
	增加7.5%
	减少3.93%
	增加3.28%
	减少3.78%
	减少2.25
	增加74.09%


3、 活动期间新增会员21   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
	5元劵
	
	
	

	送出数量
	80
	
	
	

	剩余数量
	120
	
	
	


2、 总结
1、 活动的亮点
（1）买赠活动提升消费者的购买欲望。
（2）收钱时，对顾客的最后宣传也起到了一定的作用。

（3）特价产品拉动了一部分的销售。
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，多和顾客沟通交流聊天，让顾客在我们这里找到家的感觉，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.
3、 活动期销售未提升15%以上的门店，原因分析？下次的活动中如何达到要求？
一 上次养生劵有些顾客还没有消费，这次又送劵顾客不接受。
二  很多顾客不愿意送劵，就是想直接折扣。

三  医疗器械、贵细8.8折活动宣传不到位，以至于没有销售记录
下次活动要求：

（1） 在销售中多和顾客交流；

（2） 争取每进来一位顾客进行一对一的宣传活动内容；活动前期工作的宣传一定到位；

（3） 店堂的陈列pop一定要经常更新，

（4） 走出店外对顾客宣传店内免费测血压、办会员卡，进而为打造本店的知名度而努力；

（5） 加强电话回访的力度，切身的为顾客的着想，尽量使每一位的重点顾客都进店来消费

（6） 加强对活动现场气氛的营造。
