   三江    店活动总结
活动性质：公司活动 ■  片区活动 口   其他              
活动时间： 4.23-4.29              

活动主题：   踏青季  健康“带”身上        

主要活动内容：   满送活动、组合套包特价、养身茶推荐                                                   

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
	481
	46.05
	 22154
	 7793.3
	 35.18%
	64.9%

	上月同期数据
	489
	38.93 
	19038
	6450.7
	 33.88%
	45.4%

	对比结果（%）
	-1.6%
	18.28%
	16.36%
	20.8%
	1.3%
	19.5%


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
	481
	46.05
	22154 
	7793.3 
	35.18% 
	64.9

	上周同期数据
	585
	40.46 
	 23672
	8657.9 
	36.57% 
	65.4%

	对比结果（%）
	-17.7%
	 13.8%
	-6.4%
	-9.9% 
	-1.39% 
	-0.7%


3、 活动期间新增会员     31     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
	蜜语花香
	餐具套包
	藿香
	千林VC

	送出数量
	50
	9
	38
	37

	剩余数量
	0
	0
	0
	13


2、 总结
1、 活动的亮点
A、 活动期间积极宣传我们的活动内容，提高客单价

B、 送藿香和餐具套包（实用）吸引了一部分顾客的购买力度
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

A、 利用这次买省的活动，让顾客看到成为会员的优越性，办理会员卡，成为忠实会员

B、会员有特价，给顾客形成一种低价的心理，吸引更多顾客成为会员
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：1）数据分析：消费小于38元274笔占比56.8%，其中28～37.9元为71笔。
38～67.9元108笔占比22.4%，其中58元～67.9元为16笔

68～127.9元55笔占比11.4%，其中100元以上为6笔

128元以上占7.9%。

总的来说，参与活动的占比太少

2）客观上，镇上农忙时期，活动期间客流量同比下降了104个，也是影响销售一个的原因。

措施：1)提前备货，积极宣传活动，以发传单和POP的形式，对于重点会员以电话或者短信的方式，宣传到位。

2）从数据分析来看其实我们在每个满送级别上，都浪费了机会，尤其是小于38的顾客上，28～37.9元为71笔，占比26%，我们完全可以让她们再买其他的参与买赠活动。

三江店——喻茂连
