     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：       3.19-----3.25               

活动主题：   全场买省.免费成为会员 .         

主要活动内容：                   满68元省6元，满128元送12元，满238元送23元，                                      

1 一、                    数据分析
2 1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年2月19日~25日与2012年3月19日~25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
	 169
	 52.2
	 8824.24
	 2363.44
	 26.78%
	 18.5%

	上月同期数据
	147
	63.5
	9333.04
	2398.7
	25.7%
	 63%

	对比结果（%）
	+13%
	-17.8%
	-5.4%
	-1.4%
	- 0.4%
	-70.6%


6 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。
	 
	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
	 169
	 52.2
	 8824.24
	 2363.44
	 26.78%
	18.5% 

	上周同期数据
	 181
	 45.2
	 8149.2
	 2380.96
	29.21% 
	70.7% 

	对比结果（%）
	6.6%
	+13.4%
	+7.6%
	-0.7%
	-8.3%
	-73.8%


7 3、 活动期间新增会员     32    人
8 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元省12
	满238省23元
	 

	送出数量
	 17笔
	 12笔
	 3笔
	49元1笔

	剩余数量
	
	 
	
	


2 二、                    总结
3 1、 活动的亮点
 活动期间免费成为我们的会员.马上能够得到优惠。免费成为我们的会员也参加。
 

 

2 2、 将非会员转为有效会员的成功经验
活动期间有顾客进店需要四川厂家的肝精补血口服液，在给顾客交谈中，顾客有贫血，头叶爱晕，顾客年龄在18岁左右，鉴于年龄比较小，我们建议她用补血的配合铁锌钙片吃，在我们的沟通中，顾客接受了我们的意见，然后在活动期间当场享受了折扣，然后觉得很优惠。成为了我们的会员.
 

 

4 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？
 这次活动我们的增长特别的少，没有达到10%，在活动的7天中，我们有3天是在800元以下，啦下了我们的销售。期间我们有给顾客打过电话，但是回头率还是比较低。还有课能使宣传单不是很有效果，我们是悬着的19号盒22号份两次发的宣传单，没有注重人群和讲解，在以后的活动中会注意宣传单的发放区域和效应，完成销量.
 
