      大邑子龙店活动总结
活动性质：公司活动 口   片区活动 口   其他              
活动时间：  2012年3月19日至3月25日                     

活动主题：买省活动                     

主要活动内容： 会员买满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
	268
	42.07
	11275.09 
	 3488.858
	30.94% 
	17.99%

	上月同期数据
	330
	48.09 
	15870.10 
	4555.9818 
	28.71% 
	69.51%

	对比结果（%）
	-18.79%
	-12.52%
	-28.95% 
	-23.42% 
	2.23% 
	-74.12%


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
	268
	42.07
	11275.09 
	3488.858 
	30.94% 
	17.99%

	上月同期数据
	291
	37.84 
	11011.93 
	3198.1 
	29.04% 
	57.45%

	对比结果（%）
	-7.9%
	 11.18%
	2.39% 
	9.09% 
	1.9% 
	-68.69%


3、 活动期间新增会员  20          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
	68省6元
	128省12元
	238省23元
	

	送出数量
	31
	12
	2
	

	剩余数量
	
	
	
	


2、 总结
1、 活动的亮点
本次活动的亮点在于买满68立即省6元，满128省12元，满238省23元，不在是以前的抵用券，这样顾客很容易接收我们的活动，不再认为我们是为了让他们来二次消费，也不再为了抵用券的使用期限和保管犯愁。
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

非会员最关心的是办理会员卡需不需要收费，所以我们在给他们讲解会员权益之前，先告诉他们会员卡是免费办理的，并且可以马上办理马上使用，享受会员应该享受的权益，以及参加我们以后的更多优惠活动。
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？

本次活动我们门店没有提升10%以上的原因主要有以下几个方面：1,、活动期间进店人数减少，这可能是因为我们店堂的布置没有吸引到路人的注意；活动的氛围没有做足。2、活动期间同上月同期相比，客单价下滑，这主要上月销售了一台制氧机。3、活动前一周，由于在准备三月份盘点工作，所以宣传力度不到位。4、68元对我店周围的消费群体而言，有点高，很多顾客宁愿不省也不愿意参       加这个活动。
下次的活动中我们将实行如下措施使销售提升：1、活动之前把店堂布置完，尽量吸引路人的眼球，加大宣传力度。2、我们要提前把其他与活动无关工作处理完。3、争取店里的每一位员工都能做到搭配销售，努力提高客单价。4、在平时的销售中，我们要多发展会员，用我们的热情和专业留住每一位顾客。
