         府城大道西段    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----2012.8.19                

活动主题：     初秋养生防暑润燥                  

主要活动内容：   会员全场满58元送密语花香试用装一袋，满88元送密语花香便携式蜂蜜一盒，满138元送密语花香蜂蜜一瓶                                                      

数据分析

活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年8月10日~19日与2012年7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
	1142
	30.5
	34858.56 
	 12293.90
	35.3% 
	42.1%

	上月同期数据
	957
	52.2 
	49947.83 
	15219.10 
	30.5% 
	7.1%

	对比结果（%）
	19.3%
	-41.6%
	-30.2%
	-19.2%
	4.8% 
	493%


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。2012.8.10-19与2012.7.31-2012.8.9）

	
	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
	1142
	30.5
	34858.56 
	12293.90 
	35.3% 
	42.1%

	活动前一周数据
	1300
	 28.5
	36987.76 
	12225.68 
	 33.05%
	17.6%

	对比结果（%）
	-12.2%
	7.01%
	-5.76% 
	0.56% 
	2.25% 
	139.2%


活动期间新增会员   80         人

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
	密语花香试用装
	密语花香便携式
	密语花香瓶装270g

	送出数量
	50
	35
	22

	剩余数量
	20
	25
	0


总结

活动的亮点

   买满58元就可以送蜂蜜，且送蜂蜜很多顾客都觉得夏天喝蜂蜜可以清热，很实用，都很愿意接受。

将非会员转为有效会员的成功经验

很多天府新谷园区内的顾客一般都有会员卡，这次的新增会员一般为流动性较大的过路客和一医院的病人，由于活动只针对会员很多买主满一定金额没有会员卡的情况下，我们就主动向会员宣传我们的活动，鼓励顾客办理会员卡。

针对是新顾客，我们在收银台的时候都在向顾客介绍这次的活动，并宣传我们的会员权益，积极鼓励顾客办理会员卡。

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？

   本次活动我们店和上周同期相比，总金额下降5%，客单价下降41.6%，会员消费占比增长493%，这次活动没有达到公司增长的原因有以下三点：

1.活动前一周天气持续高温，附近公司购买清凉防暑品较多，大多数公司购买的平均客单价在450元以上，到活动这几天气温有所下降，且很多购买藿香，菊花等冲剂的才购买几天,暂时没有吃完，所以到活动这几天不如上周销量好，客单价也不高。

2.我们这里的主要消费人群为工业园区内的上班人群，很多属于理性消费人群，对于活动对他们的刺激性不大。

3.在活动期间我们的宣传不够，我们的DM单发放范围主要在；附近车站站台20%,仁和春天楼盘15%，天府新谷园区55%，店内发放10%，我们我们店还针对在45天之内在本店消费达到3次或者以上的会员发了短信宣传我们的活动。

