
浣花滨河             店活动总结

活动性质：公司活动  eq \o\ac(□,口)   片区活动 口   其他              
活动时间： 2012年3.19-3.25                 

活动主题：3月养生季，情系太极
主要活动内容：满68元省6元

              满128元省12元

            满238元省23元。会员特价，蜜语花香买赠
1、 数据分析

1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年3月19日~25日与2012年2月19日~25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
	404
	42.83
	17304.86
	5119.63
	29.58%
	17.1%

	上月同期数据
	398
	39.54
	15735.4
	5182.66
	32.94%
	47.26%

	对比结果（%）
	1.51%
	8.32%
	9.97%
	-1.21%
	-3.36%
	-63.8%


分析：笔数，客单价，收入，有所增长。毛利，毛利率下降--买省活动满68少6元，会员消费占比下降。搞活动的会员不输入会员卡，销售流水显示会员消费占比下降，其实会员消费总比增加了。

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。3.12-3.18
	
	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
	404
	42.83
	17304.86
	5119.63
	29.58%
	17.1%

	前一周数据
	354
	48.01
	16996.70
	4869.53
	28.65%
	26%

	对比结果（%）
	14.12%
	-10.78%
	1.81%
	5.14%
	0.93%
	-34.23%


分析：前一周（3.12-3.18）因阿胶团购销售3323.76元。毛利率13.53%。故客单价下降。但销售，毛利，毛利率有一定增长

3活动期间新增会员  24   人 
总结

1、 活动的亮点

活动前海报，POP全部到位，海报也去发放.进店的每个顾客进行详细讲解，给重点会员打了电话或发短信
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

耐心的讲解我们的会员权益。平时要38才能办，现在搞活动免费办，让顾客感觉划算。且本次活动我们只针对会员顾客。满68了你要是会员才能少收钱。人家10元积1分，我们1元1分，太极通用，且不清零。1个周2天会员日。忘了带卡也可查询出来，很方便。现在的人都讲简单方便，这样说了之后一般经常买药的顾客都会办卡。给没有消费或者很久未来消费的会员，发一个问候的短信或者提醒她们领什么礼物这些等。
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？

分析：本次活动与上月同期相比增长较大，与前一周相比增长1.81%。其中前一周有一笔团购销售3323.76元。减去团购本店前一周销售13672.94元，增长26.56%。本月平均日销量2233.5元。活动期间平均日销量：2472.12元。增长率：10.68%

