  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    公司活动          
活动时间：      10月17-10月23日                 

活动主题：         抓枣活动            

主要活动内容： 满48元免费抓一把大枣                                                        

1、 数据分析
1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年10月17日~10月23日与2012年9月17日~9月23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
	453
	41.46
	18785.88 
	6639.7
	35.34%
	51%

	上月同期数据
	411
	38
	15625
	5086.1
	32.55%
	43.6%

	对比结果（%）
	9.2%
	8.3%
	16.8%
	23.3%
	2.8%
	7.4%


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10月17日开始活动，活动时间为7天，那就应从10月17日到10月23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
	453
	41.46
	18785.88
	6639.7
	35.34%
	51%

	活动前一周数据
	458
	47.48
	21750
	7785.5
	35.79%
	48.7%

	对比结果（%）
	-1.1%
	-14.5%
	-15.77%
	-17.25%
	-0.45%
	2.3%


3、 活动期间新增会员    38       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
	
	
	
	

	送出数量
	
	
	
	

	剩余数量
	
	
	
	


2、 总结

1、 活动的亮点


抓大枣活动是从未有过的不分顾客都觉得比较有新颖，都还是有点干兴趣。
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才享有的，最重要的就是强调满了钱后只有是会员才可以抓大枣，不是会员满了也抓不到，并且您都是住在这个小区经常都在这买的，你平时不积分还是酒没得您积分了满200分就可以直接省10元现金，都是 你们直接享受优惠，
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：由于之前13-15号门店自己搞了促销活动送了日常用品，很多会员之前才买了自己需要的东西，满48抓一把大枣对他们这部分人群来说就没得好大的吸引力，很多人满了20多30多你喊她再买点抓大枣都不感兴趣，对他们够不成较大的吸引力，但是较上月同期相比是增长了，上月送卷的活动在我们店很多顾客都不太接受。所以较上月同期相比曾张了点。
