      二环路西一段       店活动总结
活动性质：公司活动 口   片区活动 口   其他        公司活动      
活动时间：  2012年3月19日——3月25日                    

活动主题：   三月养生季，情系太极  会员专享               

主要活动内容： 1、满68省6元、满128省12元、满238省24元                                                       

1、 数据分析

1、 活动期间与上月同期数据对比

	
	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
	263
	26.8
	7341
	2451
	33.4%
	10.8%

	上月同期数据
	256
	30.4
	7775
	2463
	31.7%
	47.2%

	对比结果（%）
	2.7%
	-11.8%
	-5.6%
	-0.4%
	1.7%
	-36.4%


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
	263
	26.8
	7341
	2451
	33.4%
	10.8%

	上周同期数据
	316
	26.9
	8493
	2840
	33.4% 
	28.1%

	对比结果（%）
	-16.8%
	-0.4%
	      -13.6%
	     -13.7%
	0
	-17.3%


3、 活动期间新增会员     23     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
	满68省6元
	满128省12元
	满238元省24元
	

	送出数量
	19
	1
	1
	

	剩余数量
	
	
	
	


2、 总结
1、 活动的亮点
暂无
2、 将非会员转为有效会员的成功经验
例：有一对老夫妻住在门店后面的小区，经常来买点药，每次劝他们办会员卡，他们都说，只是到女儿这里小住的，说有的药品有会员价可以打折，他们都拒绝办理，这次我们的营业员看他们买中药的胖大海，再次劝他们，看他们有顾虑，我们就说你们回去了，卡你们女儿可以继续用，我们不会泄露任何会员的资料，也不会骚扰你们的，说了这个话，老两口才松口气，原来他们一直担心会打电话骚扰他们。
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？
1、 本次活动销售比前一周比下滑，首选是客流量减少20%

2、 此次活动是买省活动，在系统直接打折，这种模式对顾客的冲击不是很大，其中取消会员积分的项目，相比以前的活动顾客觉得优惠不是很明显。其次68元的起点有点偏高，大多数顾客不是很能接受。

3、 下次活动首选要更注重宣传，其次在活动基础上，如果有的顾客觉得不太吸引人，利用店上现有的小礼品来增加吸引力，加大会员的宣传力度，让顾客有只有会员才会有优势的概念。
4、 活动时，制定每天要完成的任务，让各员工时时刻刻记住每天的销售目标。

