
  东北片区        活动总结
活动性质：公司活动 口   片区活动 口   其他              
活动时间： 5.17-5.22                      

活动主题：   初夏送“礼”，健康伴你              

主要活动内容：会员消费满68元送价值18元劵                                                
1、 数据分析

1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年4月17日~22日与2012年5月17日-22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
	5443
	49.01
	26.67
	7.778
	29.16%
	31.23%

	上月同期数据
	5388
	48.84
	26.31
	7.89
	29.98%
	29.06%

	对比结果（%）
	1.%
	0.3%
	1.3%
	-1.1%
	0.82%
	2.17%


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：日开始活动，活动时间为6天，那就应从5月11日到5月16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
	5443
	49.01
	26.67
	7.778
	29.16%
	31.23%

	上月同期数据
	5111
	50.67
	25.89
	7.25
	28.01%
	31.03%

	对比结果（%）
	6.4%
	-3.2%
	3.0%
	7.1%
	1.15%
	0.2%


3、 活动期间新增会员 352      人
4、 片区共计发放券935份

2、 总结

1、 活动的亮点
本次活动本店做了一些措施来提高销量，提升人气：
A:（华油路）活动开始前对重点会员一一的电话告知本次活动，还有一些本店的忠实顾客也打了电话，开始的效果还比较明显，会员都表现了比较高的购买力。在5月19日还买了4千多。
B：（华油路）店内布置也起到了很好的宣传作用，在货架上都标明了满68元送18元劵，使顾客可以很清楚的了解本店的促销活动，店内人员对进店顾客均仔细宣传此次活动，也很好的推动了此次活动的进行。

C:（玉双路） 本次活动返券能当时就使用，带动了部分商品的销售，也促进了保健品的促销

D:（杉板桥）凡每位进店的顾客、我们都会给顾客介绍我们的活动内容。非会员要求顾客现办理会员、可以享受本次活动。

2   将非会员转为有效会员的成功经验

1对本店没有会员卡的顾客，但是又想参加本次会员专享的买送活动者，我们均向顾客宣传，必须要办有会员卡才能参加这次活动，顾客就会想办理会员卡。
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？

原因是： 1 门店在活动前六天也搞了送正气液活动，也已经通知过会员。很多会员觉得活动太频繁了。（华油路）
     2此次活动送券的使用让顾客和门店都觉得困难、麻烦。好些客户都只用了8元的券。让客户18元都抵用大保健品，大多客户都不愿意。（西部店）
     3 价格选择得适中，经济好的人满68元也容易，看上去也不是多花了好多钱，反的券能够吗还是那个用不用限定时间，有些顾客觉得可以，因为限定什么时候用，有些顾客就会搞忘，不愿意要了（黄苑东街店）

三：此次活动效果较好门店：
1 万科路店  37.44%
2 华油路店  20.2%

3 杉板桥  28.35%

