       天久北巷      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：   8月10日到19日                  

活动主题：    初秋养身季 防暑润燥                  

主要活动内容：买赠（满一定金额送相应蜂蜜）  超底特价   套包                                                        

1、 数据分析

1、 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
	345
	54.328
	18743.16
	5955.49
	 31.77%
	26.33%

	上月同期数据
	407
	51.65
	21022.05 
	6699.11
	31.87 %
	22.98%

	对比结果（%）
	-15.23%
	 5.18%
	-10.84%
	-11.1%
	-0.31% 
	14.58%


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
	345
	54.328
	18743.16 
	5955.49 
	31.77% 
	26.33%

	同期数据
	450
	 48.78
	21950.42
	6846.80
	31.19 %
	24.89%

	对比结果（%）
	-23.33%
	 2.28%
	-14.61%
	-13.01%
	1.86 
	5.78%


3、 活动期间新增会员    12       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
	蜂蜜体验装
	便携式蜂蜜
	瓶装蜂蜜
	

	送出数量
	7
	8
	10
	

	剩余数量
	43
	22
	0
	


2、 总结

1、 活动的亮点   

收银时一句话服务，介绍活动内容。劝说顾客达到消费金额，享受买赠活动（一般是进行保健品消费的顾客享受的较多）
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

a、要抓住公司针对会员所做的活动，大力的把非会员转成有效会员。

    b、宣传太极的会员卡的最大优惠特点（如，一元积一分、一年不清零，可以累积）

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？

本次活动未达到10%，原因有a、许多老顾客特别是会员宁愿享受会员打折，也不愿意享受买赠蜂蜜。b、收银台一句话服务不够好。c、员工销售工作不积极
   在今后的活动中，我们会更加努力，分析上次的不足，对下次活动的开展进行认真研讨。A、加强收银台一句话服务，提示顾客主动出示会员卡。B 加大活动前期的宣传
C 加强药品的关联销售，提高客单价D收银台应季品种的推销，提醒顾客是否需要。
