 大邑围城北路店            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年9月16日---2012年10月7日    

活动主题：      返券活动                 

主要活动内容：        会员专享（消费50送50元券、消费100送100元券                                                  

1、 数据分析

1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年8月16日~9月7日与2012年9月16日~10月7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
	558
	46.41
	25897.31
	 8156.8
	31.5
	56.33

	上月同期数据
	633
	39.71
	25136.47
	8493.8
	33.79
	50.73

	对比结果（%）
	减少11.85%
	增加16.87%
	增加3.02%
	减少3.97%
	减少6.78%
	增加11.04%


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
	558
	46.41
	25897.31
	8156.8
	31.5
	56.33

	上月同期数据
	625
	39.95
	24968.33
	8335
	33.38
	49.87

	对比结果（%）
	减少10.72%
	增加16.17%
	增加3.72%
	减少2.14%
	减少5.63%
	增加12.95%


3、 活动期间新增会员   10         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
	50元券
	100元券
	
	

	送出数量
	66
	44张
	
	

	剩余数量
	24
	22
	
	


2、 总结
1、 活动的亮点
这次活动最吸引顾客的就是送的金额比较大，而且回来用券的时候品种也是比较多的，顾客的选择性就比较广泛。
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

只要成为会员就可以享受买赠活动；只有会员才能享受49个特价品种；并且送券的同时还能积分。
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
  活动期间未提升10%的原因：在活动开展的前一个星期效果都还比较理想，后一个星期就不太理想，国庆放假期间进店人数明显的有所下降，门店员工在后期的销售积极性也有所下降。还有我们的宣传力度不够大。
下次的活动达到要求的措施：1、加强门店人员销售方面学习，便于更好的搭配用药，主要在保健品方面，也便于更好的提高我们的客单价。2、下次活动加大宣传力度，尽量让我们的每一个会员都知晓，让进店的每一位顾客都了解我们的活动内容.
