     大邑东壕沟       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：       8.10-----8.19      

活动主题：   初秋养生防暑润燥     

主要活动内容：        满58元送蜂蜜试用装1袋，满88元送便携装1盒，满138元送1瓶                         

一、                    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~7月19日与2012年8月10日~8月10819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
	 226
	55.3 
	12503.95
	4226.8
	 33.8%
	 80.4%

	上月同期数据
	228
	 46.5
	11854.4
	3396.1
	28.6% 
	70.5%

	对比结果（%）
	-0.08%
	15.9%
	5.1%
	19.6%
	15.3%
	12.3%


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：6月1日开始活动，活动时间为10天，那就应从5月22日到5月31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
	226
	 55.3
	12503.95
	4226.8  
	    33.8% 
	80.4% 

	上月同期数据
	232
	 66.2
	 15349.44
	3396.1
	 22.1%
	69.4% 

	对比结果（%）
	-2.5%
	-16.5%
	-18.5%
	19.6%
	34.6%
	13.6%


3、 活动期间新增会员     31 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
	试用装
	便携装
	瓶装
	 

	送出数量
	 24
	16
	 20
	 

	剩余数量
	6
	 4
	 0
	0


二、                    总结
1、 活动的亮点
这次活动赠送力度比较大.顾客比较喜欢赠送活动，也比较能够接受这要的活动、赠送价位可以接受.

 

 

2、 将非会员转为有效会员的成功经验
  活动期间有位顾客看了我们的宣传单，然后问一哈我们她需要的药品我们有没有。然后我们公司有，我们给她调货，等了两天。然后又买了其他的东西合计消费312.然后觉得我们的会员权益很好，然后又带她朋友过来消费.
 

3  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？

         在活动的前十天 有3800元左右的订单，那实际销售时11549元，给活动期间12503.00.增长为8%左右.活动效果不是很理想的，在活动的前4天，比较热，门前的人流量就少了，进店的人流量比以前少了，我们给顾客打电话，回来了一部分。在以后的活动中我们会赛选一批消费次数比较多的顾客再进行通知，上次我们是以积分排名来定的。在发传单方面，在细致给顾客解释让传单发挥更好效果.
 
 
