 枣子巷店活动总结
活动性质：公司活动  eq \o\ac(○,v)   片区活动 口   其他              
活动时间：  2012.6.1—6.10                    

活动主题：夏季美丽，唯你独享                    

主要活动内容：满78送价值78元维D钙，满118送价值118元B族维生素或C+E软胶囊，组合特价，参茸贵细8.5折。
1、 数据分析

1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年6月1日~10日与2012年5月1日~10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
	812
	34.82
	28275.48
	8887.8
	31.43%
	35.73%

	上月同期数据
	883
	28.22
	24922.76
	7975.6
	32%
	21.72%

	对比结果（%）
	-8.04%
	23.38%
	13.45%
	11.43%
	-0.57% 
	14.01%

	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
	812
	34.82
	28275.48
	8887.8
	31.43%
	35.73%

	上周同期数据
	874
	28.52
	24931.69
	7426.4
	29.78%
	32.95%

	对比结果（%）
	-7.09%
	22.08%
	13.41%
	19.67%
	1.65%
	2.78%


3、 活动期间新增会员  23人，对比活动前一周办理会员卡14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
	维D钙
	B族维生素
	C+E软胶囊

	送出数量
	36
	13
	3

	剩余数量
	0
	0
	0


2、 总结
1、 活动的亮点
送钙和b族维生素的活动，促进了保健品的销售，利用赠品与卖品的对比宣传，比如说b族维生素，相当于买1送1了，让顾客感到了真正的实惠，因而提高了销售。
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

一位顾客来买钙，我们对他介绍此次活动，买液体钙相当于买1送1，顾客感到很划算，办理会员卡参加此次活动。
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？

