         西部    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—3月25日                      

活动主题：                      

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3月19日~25日与2012年2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
	847笔
	83.75元
	70942.48元
	 15972元
	  22.51%
	

	上月同期数据
	825笔
	91.39元
	75403.05
	18023
	23.9%
	

	对比结果（%）
	2.7%
	-8.3%
	-5.9%
	11%
	-5.8%
	


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3月12日到3月18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
	847笔
	83.75元
	70942.48元
	 15972元
	  22.51%
	

	上月同期数据
	866笔
	82.48元
	71434.33元
	17915元
	25%
	

	对比结果（%）
	-2%
	1.5%
	   0.68%
	    -10.8
	    -9.9%
	


3、 活动期间新增会员    68   人
4、 活动期间送出赠品或券的数量以及剩余实际数量（本次活动未送券）
	赠品名称
	
	
	
	

	送出数量
	
	
	
	

	剩余数量
	
	
	
	


2、 总结
1、 活动的亮点
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

首先询问顾客大概住址，如果是周围的顾客就完全可以将其发展为会员，告知详细的会员权益，并在一开始就强调我们省现金是针对会员开展的，然后建议该顾客成为会员，本次即可享受会员专享的折扣。
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？

原因：前期活动宣传力度还不够，外出发传单的人员积极性不高，打电话任务分配到人员头上但后期未及时进行跟踪。完整的通知率不高。使得活动期间没有人气，客流量少。
      在下次活动中，做好活动前期宣传，继续将促销和营业员进行搭配发放传单，加强发放过程中的宣传介绍，电话通知会员做到保证质量，加强后期检查。
