 枣子巷店活动总结
活动性质：公司活动  eq \o\ac(○,v)   片区活动 口   其他              
活动时间：  2012.4.23—4.29                     

活动主题：  踏青季  健康“带”身上                      

主要活动内容：消费满38元送密语花香体验装1包，消费满68元送密语花香体验装1包+藿香正气液1盒或餐具套包，组合套包的特价，参茸贵系全线8.5折起，春季养生茶推荐
1、 数据分析

1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年4月23日~29日与2012年3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
	633
	30.44
	19271
	 6083.8
	31.57%
	38.9%

	上月同期数据
	674
	29.88
	20139.49
	6116.1
	30.36%
	20.58%

	对比结果（%）
	-6%
	1.87%
	-4.3% 
	-0.5% 
	1.21% 
	18.32%


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
	633
	30.44
	19271
	 6083.8
	31.57%
	38.9%

	上周同期数据
	607
	29.27
	 17771.84
	 5873.3
	 33.04%
	24.33%

	对比结果（%）
	4.28%
	3.99%
	8.43% 
	3.58% 
	-1.47% 
	14.57%


3、 活动期间新增会员  33 人，对比活动前一周办理会员卡10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
	蜂蜜体验装
	藿香正气液
	抽纸

	送出数量
	30
	15
	3

	剩余数量
	0
	0
	0


2、 总结
1、 活动的亮点
满一定金额送赠品，促进我店人员的关联销售，提高客单价
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

鉴于此次活动只针对会员才参加，对于有消费欲望的顾客，对他介绍此次活动，办理会员卡消费送赠品，刺激了顾客的消费
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）宣传力度不够强
（2）门店货源不充足

（3）活动最后一天开始放五一假，而且不能刷社保卡，很影响销售
下次活动要加大宣传力度，最重要的还是要提高收银台的一句话服务，收银时要对顾客多宣传，门店的每一个员工都要提高这个意识。
