  新津外西街           店总结
1、 活动期间与11月1-7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
	291
	50.15
	14593.75
	5130.25
	35.2%
	40.9%

	11.1-7数据
	171
	45.85
	7840.79
	2964.63
	37.8%
	36.8%

	对比结果（%）
	6%
	10.5%
	8.6%
	1.1%
	-2.6%
	4.1%


2.11月15-22和11.23-29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

	11.22-28数据
	157
	50.36
	7907.72
	2612.42
	33%
	39.5%

	11.15-21数据
	171
	39.91
	6825.59
	2271.66
	33.3%
	38%

	对比结果（%）
	-8.2%
	25%
	16.1%
	14.9%
	-0.3%
	1.5%


2、 11.29-12.6数据
	
	销售笔数
	平均客单
	收入
	毛利
	毛利率
	会员销售占比

	11.22-28数据
	157
	50.36
	7907.72
	2612.42
	33%
	39.5%

	11.29-12.6数据
	158
	46.09
	7282.88
	2826.93
	38.8%
	34.8%

	对比结果（%）
	0.1%
	-8.5%
	-7.9%
	8.2%
	17.6%
	-11.8%


3、 活动期间送出赠品或券的数量以及剩余实际数量

	库存品种
	不动销品种
	效期品种
	不动销库存金额
	

	1736
	424
	41
	13281.72
	

	
	
	
	
	


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。同时我们自己也互相加油打气，在不忙的时间2人互相配合翻阅各种资料给顾客看，详细讲解加自身紧迫感。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．加强对冬季阿胶熬固元膏的宣传，pop贴出来几天就熬了一份。
F活动期间套包的销售都是大客户消费的。以后每次活动都应该优先通知大客户。同时每次都应该把消费数量比较大的顾客都应该发展成为会员。以后每次活动的时间根据活动内容和顾客平时购买的消费习惯进行分析。分析后就根据不同的会员需求，进行不同的宣传内容。重点推出相应的产品，提高会员到门店消费的热情提升销量！
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。同时把消费大的顾客发展成为会员。使用会员卡的顾客也是尽量发展会员。
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？

这个星期销量比上个星期下降的主要原因是上个星期的活动中间很多会员平时消费是一个二个买，在活动期间就几个几个的买，其中好几个大单子是中间购买了一个月的数量，所以这个星期的下降就比较明显。
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，保证热卖产品的供应，保障销售！同时多加强对冬季阿胶熬固元膏的宣传！争取提升更多销售。
