
营门口         店活动总结

活动性质：公司活动    片区活动 口   其他              
活动时间： 2012年5.17-5.22            

活动主题：初夏送礼健康伴你

主要活动内容：会员购物满68送18元券（8元通用券+10元养生券）

             淘汰品种超低特价

              组合特价

              贵细85折起

数据分析

活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年5月17日~22日与2012年4月17日~22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
	会员发展数量

	活动期间数据
	250
	29
	7245.9
	2216.2
	30.6%
	11.3%
	5

	上月同期数据
	292
	32
	9350.5
	3480.7
	37.2%
	24.4%
	5

	对比结果（%）
	-14.3%
	-1%
	-22.5%
	-36.3%
	-17.7%
	-53.7%
	0


分析：活动期间交易笔数与毛利下降明显，客流量与客单价的降低，导致销售下滑
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。5.11-5.16

	
	销售笔数
	平均客单
	收入
	毛利
	毛利率
	会员销售占比
	会员发展数量

	活动期间数据
	250
	29
	7245.9
	2216.2
	30.6%
	11.3%
	5

	前一周数据
	286
	37
	10569.6
	3970.1
	37.6%
	26.7%
	7

	对比结果（%）
	-12.6%
	-21.6%
	-31.4%
	-44.2%
	-18.6%
	-57.5%
	-28.6%


分析：活动前一周日均销售1761.6元，交易笔数47.7笔，而活动期间，日均销售1207.65元，同比下降31.4%，交易笔数41.6笔，同比下降12.8%，活动期间受天气影响，客流量减少，一定程度上对我们的销售有所影响
3．活动期间新增会员  5  人 。活动前一周会员发展7人
总结

活动的亮点

活动前DM单发放及时，短信通知重点会员顾客
将非会员转为有效会员的成功经验

宣传我们的促销活动，告知顾客成为我们的会员有优惠活动，并可享受部分商品会员特价
送券数量：3套，目前还没有顾客回来使用
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：1、本次活动效果不理想，由于橱窗不能张贴海报，给我们的宣传造成不利影响，不能对顾客起到吸进进店的作用，只有当顾客进店了才知道我们的促销活动

      2、pop张贴数量不够，当橱窗不能张贴海报的同事，应该多书写pop和店员多做口头宣传
下次活动：

更好的营造一个温馨的活动氛围，在显眼位置张贴pop

做一些小便条放在价签条上，为活动做宣传，在顾客挑选的同时，让他们不自觉的就知道我们在做活动，从而增加他们的购买欲望

3、店员在销售过程中也要注重与顾客交流沟通，提高客单价，从而提升销量


