
  小关庙 店活动总结

活动性质：公司活动 

活动时间： 8月10日----8月19日                      

活动主题：    买送活动                   

主要活动内容：  消费满58元送16元体验装蜂蜜，满88元送38元便携式蜂蜜，满138元送66元蜂蜜1瓶。                                                   

1、 数据分析

1.  活动期间与活动前期数据对比（8月10日---8月19日数据与7月31日---8月9日数据对比！
	
	销售
	笔数
	平均客单
	毛利
	毛利率
	会员销售占比
	新增会员人数

	活动期间数据
	10207.7
	237
	43.07
	3449.3
	33.79%
	53.93%
	19

	前期同期数据
	11113.82
	309
	35.97
	3338.1
	30%
	15.47%
	1

	对比结果（%）
	-8.15%
	-23.30%
	19.74%
	3.33%
	3.79%
	38.46%
	18


2.活动期间送出赠品数量以及剩余实际数量

	赠品名称
	体验装（16元）
	便携式（38元）
	瓶装（66元）

	总数量（套）
	20
	20
	10（借了3瓶）

	送出数量（套)
	14
	13
	13

	剩余数量(套）
	6
	7
	0


2、 总结

1、 活动的亮点
1.送蜂蜜比较实惠，顾客可以看到活动的价值，活动真正的优惠，因此活动期间比前期的会员消费占比提高38.46%。另外，很多老买主之前再怎么说，他们都不办会员卡，这次通过我们的宣传，很多人都愿意办会员卡，这此活动让他们看到了会员的好处，很多就办了会员卡。
2.会员消费明显提升，高达53.93%。
3.活动前期就给有些顾客宣传活动内容，因此在活动第二天就有一个顾客买特价的血压计。
4.活动的宣传力度还可以，几乎进来的每个顾客都知道我们在搞活动，但是由于客流量少，销量没有上量，但是客单价可以说明一些问题。
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

1. 收银主动询问顾客有没有会员卡，如果没有，就给他说可以免费办理，而且这几天针对会员搞活动，办会员卡后可以享受会员的优惠，如消费满58元送16元体验装蜂蜜，满88元送38元便携式蜂蜜，满138元送66元蜂蜜1瓶
2. 微笑服务，热情接待

            3.大力宣传会员权益，耐心的讲给顾客听
3、 活动期销售未提升15%以上的门店，原因分析？下次的活动中如何达到要求？

通过活动后的仔细分析，小关庙店销售未提升15%的原因总结如下：
1.活动前两三天销量还是可以，但是后几天不知什么原因，销量和笔数都很差，或许和这几天的天气有关。

2.店外客流量太少了，没有人进店，不晓得原因，中午些两三个小时都不进来人！

3.周围的消费群体消费水平低，说我们药价高的人占多数。








