五津西路店活动总结
活动性质：公司活动 v口   片区活动 口   其他              
活动时间：   10.20-10.26              

活动主题：初冬“枣”补  健康快乐一把“抓”
主要活动内容： 1. 会员专享，满48元参与抓枣一次（特例、贵细除外） 2.冬病早预防，自我要保健                                                      

1、 数据分析
1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年2月23日~29日与2012年1月23日~29日数据对比）

	
	销售笔数
	平均客单
	收入
	会员销售占比

	活动期间数据
	504笔
	62.11元/客
	31305.66元 
	26.3%

	上月同期数据
	574笔
	53.67元/客
	30806.92元 
	35.7%

	对比结果（%）
	-13.8%
	 8.44元/客
	-1.59%
	-35.7%


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
	会员销售占比


	活动期间数据
	504笔
	62.11元/客
	31305.66元 
	26.3%

	上月同期数据
	504笔
	51.8元/客 
	26112.8元 
	22.3%

	对比结果（%）
	0
	10.3元/客
	16.5%
	15.2%


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
	抓枣
	
	
	

	送出数量
	15/次
	
	
	

	剩余数量
	149/次
	
	
	


2、 总结

1、 活动的亮点

a.活动前期以短信形式，告之会员活动内容.
c.专业的知识服务，店员在销售过程中运用平时所学的“组方销售”,提高客单价及毛利率
2、 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
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
a. 活动期间.有一天社保网络有问题,不能刷卡，对我们销售影响相对
b. 这次活动只局限于会员,涉及面不广,因此这次活动效果不理想.(下次活动在宣传各种优惠政策的同时,让顾客更了解到太极大药房.提升品牌的知名度)
