  温江政通店  店活动总结
活动性质：公司活动 口   片区活动 口   其他              
活动时间： 2012.8.10-8.19                      

活动主题：初秋养生，防暑润澡  

主要活动内容： 会员消费满58送蜂蜜试用装，满88送便携蜜，满138送66元蜂蜜                                                         

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
	335
	41.22
	13808.46 
	 4872.04
	 35.28%
	36.17%

	上月同期数据
	387
	42.36
	16393.46
	 5713.06
	 34.85%
	23.95%

	对比结果（%）
	-13.44%
	 -2.69%
	-15.77% 
	-14.72% 
	0.43% 
	51.02%


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
	335
	41.22
	13808.46 
	4872.04 
	35.28% 
	36.17%

	上月同期数据
	382
	33.81
	12915.94 
	 4315.89
	33.42% 
	21.12%

	对比结果（%）
	-12.30%
	 21.92%
	6.91% 
	12.89% 
	   5.57% 
	71.26%


3、 活动期间新增会员      7      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
	270g蜂蜜
	条状便携密
	蜜语花香试用装
	

	送出数量
	8
	5
	29
	

	剩余数量
	2
	15
	21
	


2、 总结
1、 活动的亮点
a) 认真学习活动内容， 利用活动提高销售。

b) 活动期间积极宣传我们的活动内容，提高客单价。活动期间客单价在58及其以上的有60笔，占总笔数的17.91%。活动前一周客单价在58及其以上的有41笔，活动期间还是有所提高。

c) 利用活动的优惠，让会员得到实惠。
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

a) 利用买送的活动，让顾客了解我们会员的优惠。

b) 利用积分兑换代金券和会员专享特价品种的优惠，让顾客能更愿意办理会员卡。
3、 活动期销售未提升20%以上的门店，原因分析？下次的活动中如何达到要求？
     原因分析：
a) 活动期间笔数没有上升，还明显下降。可能是因为天气原因，外面人流减少，晚上散步的人都很少。这是主要原因。
b) 客单价在38与58之间笔数为51，占总笔数15.22%，如果这部分客单价再提高一点，或许销量再提升5%还是很有指望的。

c) 活动期间裸卖笔数为66，占总笔数的19.70，相比活动前一周26.18%还是有较明显的提高，但是还有更多的提升空间。

d) 活动满58送蜂蜜体验装对周边顾客来说吸引力不是太大，首先是门槛有点高，对于像已经满30多这种顾客来说多数不愿意再买，其次蜂蜜有多次活动，部分顾客反映以前活动赠送的蜂蜜都还有，表示没有吸引力。
下次活动达到要求措施：

1） 活动前DM单按规定发放，吸引人。

2） 如果对于顾客没有吸引力的赠品可以用店上其它的赠品替代，刺激顾客的购买欲。

3） 平时做好会员的维护工作，不一定非要打电话，可以通过再次消费时主动询问他病情有无好转或者没等出示会员卡主动输入会员卡号等方式，拉拢忠实会员。
                                                                            张亚君
                                                                         2012.8.20

