马超东路店活动总结
活动性质：公司活动 ■   片区活动 口   其他              
活动时间： 6.1-6.10   

活动主题：  初夏送“礼”  健康伴你     
主要活动内容： 会员消费满78元送价值78元的维D钙；满118元送价值118元的千林B族维生素片

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
	183
	40.58
	7426.39
	 2899.39
	39%
	17.93%

	上月同期数据
	225
	 34.63
	 7792.43
	2645
	 33.94%
	14.83%

	对比结果（%）
	-18.6%
	 17.18%
	-4.69%
	9.6%
	5.06%
	3.1%


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。2012年6.1~6.10与2012年5.22~5.31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
	183
	40.58
	7426.39
	 2899.39
	39%
	17.93%

	上月同期数据
	198
	36.3
	7188.2
	2383.07
	33.15%
	12.4%

	对比结果（%）
	-7.5%
	 11.79%
	3.3%
	21.67%
	5.85%
	5.53%


3、 活动期间新增会员   13    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
	千林B族维生素片
	
	

	送出数量
	5
	1
	
	

	剩余数量
	5
	5
	
	


2、 总结

活动的亮点
1、这次活动的主线是会员消费满78元即可送价值78元的维D钙，还比较受顾客的欢迎。因为观念吧，顾客对钙的了解相对维生素来说要多一些，所以他们比较容易接受我们赠送的钙，另一方面送钙的金额也不是很大，有时候顾客买了自己需要的东西后，离送赠品的金额差不了多远，我们只要多说上几句话，顾客就非常愿意接受我们的建议。
2 这次活动的特价品种有很多都是非常应季的，而且是家庭必备，所以还比较受顾客的喜爱，而且特价品种的价格让顾客容易接受，在一定程度上可以吸引很多顾客。
将非会员转为有效会员的成功经验

1、 在日常工作中，对每一位顾客都会多问一句：“请问您有我们的会员卡吗？如果没有，我们可以为您免费办理一张。”然后就向顾客介绍我们的会员享有哪些优惠，告诉顾客，作为我们的会员，每个月都可以优先参加我们的活动，而且某些特定品种，会员还可以享受会员超低价，非常划算。
2、 在每个月的活动期间，利用活动的优势大力宣传我们的会员权益，让顾客真实地感受到我们的会员可以享有很多优惠。活动是对顾客最具说服力的。
1、 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？

本次活动的效果非常不理想，在活动前一周的销售基础上增长比例非常小。活动前一周，门店的销售基本上呈现稳定状态，在一定程度上也对活动期间有一点压力。在活动前期和活动中期我们都到附近人流量比较大的小区派发DM单，而且见路人我们都会口头简单地介绍我们的活动，在销售的过程中我们也大力宣传了活动。可能以为天气的情况，活动期间的客流量比前期少了许多，以至于活动期间销售不稳定，活动中期还有几天是呈下滑状态。
在以后的工作中，我们会更努力，不仅仅是在活动期间加大宣传，除开活动外也更应该大力宣传门店对于会员的各项优惠措施，借助顾客之口为我们做广告，让门店在顾客心中建立起好的口碑，长此以往，很多边缘商圈的顾客也会慕名而来，客流量自然也就会有所上升。提高客流量是提升效益的一个必不可少的措施。
