
浣花滨河             店活动总结

活动性质：公司活动  eq \o\ac(□,口)   片区活动 口   其他              
活动时间： 2012.8.10-2012..8.19    

活动主题：清凉一夏，让你省更多
主要活动内容：会员：1：满58元送蜜语花香蜂蜜体验装1袋，满88元送价值38元蜂蜜便携式一盒，满138元送价值68元蜂蜜一瓶。

2：超低特价14个品种
数据分析

1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年7月10日~19日与2012年8月10日~19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
	542
	36.35
	19704.30
	6614.70
	33.57%
	51.73%

	上月同期数据
	669
	32.07
	21458.37
	7156.99
	33.30%
	    38.34%

	对比结果（%）
	-18.98%
	13.34%
	-8.17%
	-7.57%
	0.22%
	13.39   % 


分析：销售笔数，收入，毛利均下降。笔数：因为最近十天天气问题所以流失一部分顾客。客单价，毛利率，会员消费占比有所上升，活动只针对会员，会员购买率增加。活动前一个星期就开始通知店里忠实会员给本店会员消费前100位通过公司和自己发了短信，电话通知了营业员自己负责的会员。
2．活动期间与活动前10天数据对比（活动前10天的数据是指活动开始日往前推活动天数的那天起为准。7.31-8.9

	
	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
	542
	36.35
	19704.30
	6614.70
	33.57%
	51.73%

	前10天数据
	664
	35.60
	23643.64
	8095.4
	34.23
	37.15%

	对比结果（%）
	-18.37%
	0.21%
	-16.67%
	-18.29%
	   -0.66%
	14.58%


分析：笔数，收入，毛利，毛利率都有所下降。客单价较稳定，天气问题使销售笔数下降。会员消费占比有所上升，活动只针对会员，会员购买率增加。活动前一个星期就开始通知店里忠实会员给本店会员消费前100位通过公司和自己发了短信，电话通知了营业员自己负责的会员

3．活动期间新增会员  26人 。活动前10天会员发展21
总结

1、 活动的亮点

活动前海报，POP全部到位，DM单发放分配到人头,每个人给自己负责的重点会员打了电话，给本店会员消费前100位通过公司和自己发了短信。买了扩音器录好音在店外面放起。活动开始前给营业员培训了细则，给进店的每个顾客进行详细讲解，没满58的争取使顾客满58元
本次送出体验装蜂蜜25袋，便捷式蜂蜜20盒， 68元蜂蜜20瓶。对提高客单价有一定作用。

将非会员转为有效会员的成功经验

耐心的讲解我们的会员权益。平时要38才能办，现在搞活动免费办，让顾客感觉划算。且本次活动我们只针对会员顾客。
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？

分析：本次活动与上月同期相比销量降低-8.17%，与前10天相比增长-16.67%。 
本次活动下降幅度较大
前十天销量分解：
	
	上午总销售笔数
	上午总销量
	下午总销售笔数
	下午总销量

	活动期间数据
	221
	8382.62
	321
	11321.68

	前10天数据
	258
	8715.56
	406
	14928.08

	对比结果（%）
	-14.34%
	-3.82%
	20.93%
	-24.16%


从以上数据可以得出：本店上午销售波动不大，下午下降较大，本店销量一般晚上6-8左右销量较好，活动期间此时间段每天都下雨，对销量影响较大。
本次送出体验装蜂蜜25袋，便捷式蜂蜜20盒， 68元蜂蜜20瓶。对提高客单价有一定作用。

但是本次14个单品特价没有多大力度，每个会员限购一个顾客觉得较少，这样会损失一些顾客且较本店来说，大包装的藿香正气口服液和金银花露都没有货。
下次活动中：努力做好宣传和活动氛围营造。努力提高客单价，发展新会员，挖掘新顾客

