        黄金路店     店活动总结
活动性质：公司活动 口   片区活动 口V   其他              
活动时间：2012年7月23日—2012年7月28日                     
活动主题：    清凉一夏，让你“省”更多。             
主要活动内容：   一：满58省6元，满98省10元，满138省15元。

二：超低特价20个品种                                                  
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
	186
	36.2
	6739.7
	2156
	32%
	21.88%

	上月同期数据
	208
	39.3
	8175.8
	2233
	37.32%
	20.88%

	对比结果（%）
	-11%
	-7.88%
	-17.56%
	-3.5%
	-5.3%
	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。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
	同期会员发展数量

	活动期间数据
	186
	36.2
	6739.7
	2156
	32%
	21.88%
	8

	上周同期数据
	241
	34
	8219.3
	2544.6
	30.96%
	14.33%
	4

	对比结果（%）
	-22.8%
	-6.5%
	-18%
	-15%
	1%
	7.6%
	100%


3、 活动期间新增会员    8   人对比上周数据增加会员4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
	
	
	

	送出数量
	
	
	

	剩余数量
	
	
	


2、 总结
1、 活动的亮点
直接对会员的买省，有助于提高客单价，特价货品也很吸引会员消费。
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

活动的第二天，有顾客看到我们的DM单，特价活动藿香正气液，进来后又看到我们的买省活动，立刻办理了会员卡进行了112元的消费。
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， 货源不充足，由于仓库改动了我们的请货时间并未提前通知，导致了15天的缺货，后又因西部送货车忘记我们店的货品，这样延迟到了25号才来货。而且到货率仅为66%导致了很多品种的缺货。
2， 由于活动期间正是我们门店分租的紧急时间段，门面在搬运期间很杂乱，流失了很多顾客

