 新津五津西路店活动总结
活动性质：公司活动 v口   片区活动 口   其他              
活动时间：  6.1-6.10             

活动主题：     夏季美丽、唯您独享       

主要活动内容：  会员专享，满78元送价值78元维D钙、满118元送价值118维生素B或者C+E                                                     

1、 数据分析
1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年2月23日~29日与2012年1月23日~29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
	581笔
	58.9元/客
	34248.75元 
	11562.38元 
	33%
	30.5%

	上月同期数据
	602笔
	55.28元/客
	33281.85元 
	10276.5元 
	30.8% 
	12.1%

	对比结果（%）
	-0.34%
	0.65元/客
	2.9%
	12.5%
	7.1% 
	152.06%


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
	581笔
	58.9元/客
	34248.75元 
	11562.38元 
	33%
	30.5%

	上月同期数据
	607笔
	56.5元/客 
	34296.59元 
	10592.12元 
	30.9% 
	9.3%

	对比结果（%）
	-4.3%
	2.4/客
	-0.1%
	9.2%

 
	6.8% 
	327.9%


3、 活动期间新增会员    20     人

	4、 活动期间送出赠品或券的数量以及剩余实际数

赠品名称
	维D钙、C+E、维生素B

	送出数量
	全部送出

	剩余数量
	无


2、 总结

1、 活动的亮点：
a、 本次活动前期工作是组织店员提前发放DMD让顾客知晓我们店要做活动。要求店员在活动的前一两天给重点客户通过发信息的方式通知顾客。

b、 本次活动总销售提升不高，但是毛利和会员占比，要比以往的活动上升了许多，这是本店这次活动的最大亮点。

c、 活动期间，本店在6月8号同时也在做社区活动，在6月8号，出动店上所有的员工加班来免费给顾客检测微量元素，当天我们的保健品走的是最多的，卖了一千多的保健品，由此可见这种活动对于我们店来说效果是很明显的，同时也提升了本店的客单价，提高毛利率。
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

a：大力宣传会员权益.
b.给每一位来消费的顾客都讲，今年公司会不定的针对会员搞一些优惠政策，力度比较大
c，以忠实的老会员来发展新的会员。
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

1.活动期间由于网络的缘故，曾多次出现不能刷卡上网的现象，导致门店的销售严重的下滑。
五津西路店：李红梅
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