  大邑富民路    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月19日---3月25日                     

活动主题：  三月养身季，情系太极                     

主要活动内容：      满68省6元、满128省12元、满238省23元                                                    

1、 数据分析

1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年2月23日~29日与2012年1月23日~29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
	414
	43.8
	 18123.59
	 5032.98
	 27.8%
	8.1%

	上月同期数据
	459
	44.8
	 20559.36
	6171.27
	 30 %
	49%

	对比结果（%）
	-9.8%
	-2.2%
	-11.8%
	-18.4%
	-7.3% 
	-83.5%


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
	414
	43.8
	 18123.59
	 5032.98
	 27.8%
	8.1%

	上月同期数据
	467
	 47
	 21947.28
	 6681.38
	 30.4%
	31.3%

	对比结果（%）
	-11.34%
	-6.8%
	-17.4%
	-24.7%
	-8.5% 
	-7.4%


3、 活动期间新增会员     8       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
	
	
	
	


	送出数量
	
	
	
	

	剩余数量
	
	
	
	


2、 总结
1、 活动的亮点
没有亮点
2、 将非会员转为有效会员的成功经验
进店的每一位顾客主动询问是否有会员卡，没有会员卡可以免费办理，顾客询问会员卡的用处时，非常详细的给顾客解释，并且当场就给顾客积分，收银员也会再次提醒顾客是否有会员卡，没有可以免费办理
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？

        活动期间，由于进店人数比上周少53人，所以销量减少了3823.69，所以销售未达到增长10%的要求，我们活动期间陈列做得不够吸引，店堂布置和活动氛围不够，在宣传方面也存在一些问题，最主要的原因是员工的销售意识不强，懒于向顾客介绍我们的活动。下次活动之前组织员工开会，要求每接待一个顾客必须向顾客介绍我们的活动内容，如果有员工依然保持现状将严厉处罚，我上班时由我监督，我不在时指定人员进行监督检查。
