民丰西路             店活动总结
活动性质：公司活动 口 片区活动 v口   其他              
活动时间：   2011.11.8-2011.11.14                   

主要活动内容：   买满50元省5元，满100元省12元会员专享特价                                                       

1、 数据分析

1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年11月8日~14日与2012年10月8日~14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
	830
	51.80
	43064.55
	13713
	31.8%
	39%

	上月同期数据
	868
	45.60
	39651
	13187
	33.2%
	31.5%

	对比结果（%）
	（活动-上月）/上月*100%
-4.3%
	 （活动-上月）/上月*100%
+13.5%
	（活动-上月）/上月*100% +8.6%
	（活动-上月）/上月*100%
+3.9%
	活动-上月 +3.9%
	（活动-上月）/上月*100%
+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
	毛利
	毛利率
	会员销售占比

	活动期间数据
	830
	51.80
	43064.55
	13713
	31.80%
	39%

	上月同期数据
	823
	48.90
	40293
	13684
	31.63 
	28.60

	对比结果（%）
	（活动-上月）/上月*100%
+0.8%
	 （活动-上月）/上月*100%

+5.9%
	（活动-上月）/上月*100% 

+6.8%
	（活动-上月）/上月*100% 

+0.2*
	活动-上月
+0.17% 
	（活动-上月）/上月*100%
+47%


3、 活动期间新增会员   46         人
2、 总结
1、 活动的亮点
通过本次活增加我们门店的新增会员。
本次活动每位进店的顾客我们都给他们宣传我们的活动内容。 

在销售时，通过满50省5元满100省12元刺激顾客多消费。增加客单价。 
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

我们在给顾客宣传我们的会员政策时，会重点介绍我们公司，每月都有大型的活动，现在的活动都是针对我们的会员顾客。
  这样可以让顾客觉得，我们公司的会员是实际享受到我们公司对他们的的重视和对普通顾客的区别对待。

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？

  此次活动我们的增长率为6.8%未达到公司规定的15%，主要是我公司活动太频繁了，到我店消费的顾客大部分为周围的住户，10月送卷活动中部分顾客就购买了相对较多的产品，有些顾客还在使用底用券。
 我们只有不断的开发新顾客，发展新会员在下次活动开始前期做好宣传工作，和对店内员工的培训工作，让所有员工了解我们的活动内容，增对不同活动进行分析，让每一类顾客都可以享受到活动给他们带来的实惠。使我们的销售增加。
