  新津外西街           店活动总结
活动性质：公司活动口   片区活动 v口   其他              
活动时间：     0402--0406          

活动主题：”满48省5元，满88省10元
主要活动内容：满48省5元。。。。满88省10元
1、 第一阶段活动期间与上月同期数据对比数据对比）

	
	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
	108
	66.96
	7232.5
	2205.55
	30.5%
	48.1%

	上月同期数据
	111
	44.25
	4912.42
	1623.63
	33%
	40.5%

	对比结果（%）
	-2.7%
	50%
	46.8%
	23.5%
	-7.5%
	20%


2、 第2阶段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
	108
	66.96
	7232.5
	2205.55
	30.5%
	48.1%

	上周同期数据
	116
	53.35
	6189.64
	2170.3
	30.1%
	30.1%

	对比结果（%）
	-6.9%
	24.5%
	18.3%
	1.6%
	-0.4%
	60%


3、 活动期间新增会员  5  人

4、 活动期间送出赠品或券的数量以及剩余实际数量

	积分品名称
	
	
	
	

	买出数量
	
	
	
	

	剩余数量
	
	
	
	


1、 总结

1、 活动的亮点

a.活动前期以短信形式，告之主要会员活动内容.特别最后3天对经常来消费的会员和大客户电话通知活动就要结束，时间紧迫。提醒他们抓住最后的机会。在最后3天将销量提升上来。达到了公司要求的增长要求！

b.活动前三天,店员到外面贴pop宣传.同时对所有顾客进店的顾客宣传!
c.专业的知识服务，店员在销售过程中运用平时所学的“组方销售”,提高客单价及毛利率

d，大家努力说服顾客选择其他替代产品，进行关联销售提高销量和动销率
E．及时按公司通知的预防禽流感方剂写pop进行张贴，提升了板蓝根等中药材的销售

F.买赠活动，还应该在增加150,200元以上档次来刺激消费，多买多省！
2将非会员转为有效会员的成功经验

大力宣传我们的会员优惠政策；牢牢抓住我们的会员，让我们的老会员从中得到了优惠后，给我们带更多的朋友来办理会员卡。
2、 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？

3.下步工作计划在活动前想办法多组织货源！同时我们尽量说服顾客选择其他产品！
请公司提高来货率，保证热卖产品及赠品的供应，保障销售！

