  新都三河场天海路           店活动总结
活动性质：公司活动 口   片区活动 口   其他    门店活动          
活动时间：      10月13-10月15日                 

活动主题：         买送活动            

主要活动内容： 满18送抽纸，满98送天然皂粉，满148送金龙鱼菜籽油                                                       

1、 数据分析
1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年10月13日~10月15日与2012年9月13日~9月15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
	213
	59.1
	12586
	4566.8
	36.2%
	51%

	上月同期数据
	188
	33.8
	6364.9
	2071.8
	32.5%
	28.6%

	对比结果（%）
	11.7%
	42.8%
	49.4%
	54.6%
	3.7%
	22.4%


2、 活动期间与活动前3天销售对比
	
	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
	213
	59.1
	12586
	4566.8
	36.2%
	51%

	上月同期数据
	167
	39
	6520.59
	2281.7
	34.2%
	50%

	对比结果（%）
	4.66%
	3.9%
	8.42%
	50%
	2%
	1%


3、 活动期间新增会员  14          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
	心相印抽纸
	超能天然皂粉
	金龙鱼菜籽油
	

	送出数量
	27
	15
	13
	

	剩余数量
	
	
	
	


2、 总结

1、 活动的亮点


活动送日用品都是家庭的常用品，对于附近的居民来说还是比较乐意接受的，比之前送卷效果好多了，而且不得罪顾客，还有测骨密度微量元素叫吸引大部分顾客，
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

告知起会员权益，折扣，还有着重强调所有的活动都只针对会员，送的礼品只有会员才享受，
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？

原因分析：本次活动是所有活动中搞得最成功的一次，平均每天销量都是4195，送日用品，保健3个系列8.8折顾客愿意接受，员工上起有激情，干劲足，销量也上升；当然还存在不足之处，吸引力度不够大，比如满48送5.5元抽纸很多顾客买了二十多，三十多的就愿意接受，宁愿自己花5.5元去超市自己买一包也不愿意多买一盒药，还有宣传上就只覆盖了小区的B,C区，A区和B2区都没有宣传到位，还有一部分不知道（主要是DM单没得了）。 
