马超东路店活动总结
活动性质：公司活动 ■   片区活动 口   其他              
活动时间：2012年8月10日-2012年8月19日
活动主题：初秋养生  防暑润燥
主要活动内容：全场满58元送密语花香体验装1袋；满88元送价值38元便携装蜂蜜一盒；满138送价值68元蜂蜜一瓶
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
	243
	42.15
	 10242.67
	3493.00 
	34.1% 
	31%

	上月同期数据
	     235
	41.8 
	9824.62 
	3571.65 
	36.35% 
	21.27%

	对比结果（%）
	3.4%
	 0.8%
	4.3%
	-2.2%
	-2.25% 
	45.74%


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2012年8月10日~19日与2012年7月27日~8月5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
	243
	42.15
	10242.67 
	3493.00 
	34.1% 
	31%

	上月同期数据
	202
	     40.58 
	 8199.17
	3126.21 
	38.12% 
	20.96%

	对比结果（%）
	20.3%
	 3.9%
	24.9%
	11.73%
	-4.02%
	47.9%


3、 活动期间新增会员 13 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
	270g蜂蜜
	条状便携蜂蜜
	蜜语花香试用装
	

	送出数量
	4
	5
	14
	

	剩余数量
	1
	15
	6
	


2、 总结

1、 活动的亮点

对顾客的吸引力度比较大；送的礼品也比较实惠，老少皆宜，顾客乐意接受；特价品种在给顾客优惠的同时也解决了门店的效期滞销问题，一举多得；应季茶饮更是受到顾客们的青睐，留下了好的口碑。
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

在销售过程中遇到不少不是我们会员的顾客，在给他们介绍了我们的活动之后同时详细地告诉他们作为我们会员所能享受到的一切优惠，并能优先参加门店的一切活动，顾客也能接受我们的建议然后成为我们的会员。
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？

同期增长24.9%
