
浣花滨河             店活动总结

活动性质：公司活动  eq \o\ac(□,口)   片区活动 口   其他              
活动时间： 2012年4.23-4.29               

活动主题：踏春季健康带身上
主要活动内容：满38送蜜语花香体验装
              满68送蜜语花香体验装+藿香正气口服液（5支）或者餐具套包
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
	414
	34.03
	14088.1
	4673.76
	33.18%
	33.35%

	上月同期数据
	376
	46.52
	17494.56
	5568.50
	31.83%
	21.76%

	对比结果（%）
	10.1%
	-26.85%
	-19.47%
	-16.1%
	1.35%
	11.59%


分析：客单价，收入，毛利有所下降 。销售笔数，毛利率，会员消费占比有所增加.上月同期保健系列卖的很好，销售：4005.51元。其中阿胶销售755.4元。蜂胶软胶囊销售532.9元。仙牌灵芝茶冲剂销售490元。活动期间保健销售：1474.3元
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。4.16-4.22
	
	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
	34.03
	14088.1
	4673.76
	33.18%
	33.35%

	前一周数据
	403
	35.16
	14168.51

	5173.57
	36.51
	35.29%

	对比结果（%）
	2.73%
	-3.21%
	-0.56%
	-9.66%
	-3.33
	-1.94%


分析：全部数据的波动都较小
3．活动期间新增会员  24   人 。活动前一周会员发展14  
总结

1、 活动的亮点

活动前海报，POP全部到位，活动前2天即21.22号本店搞社区活动，海报发放到位.给进店的每个顾客进行详细讲解，每个人给自己负责的重点会员打了电话
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

耐心的讲解我们的会员权益。平时要38才能办，现在搞活动免费办，让顾客感觉划算。且本次活动我们只针对会员顾客。
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？

分析：本次活动与上月同期相比下降较大下降-19.47%，与前一周相比下降-0.56%。 
上月3.19-3.25也在买省活动、其中3.23-3.25重复的活动期间销量9029.18日销售3千元。
4..12-4.16本店也在自己搞活动。其中4.16日销量2259.5元。
4.23-4.29活动期间客单价明显下降。原因各种赠品的数量都较少。4.28下午6点-4.29期间停社保卡销量很差。

主线的活动力度不大，本店无贵细，中药只有很少的摆盘品种，活动效果不理想。
4.23日开始的活动，从4.23-4.27上午，会员卡输进去电脑自动识别要积分。但是27号下午-5.1日输进去积分都为0。DM单上没有说清楚，解释了有些顾客还是有些不理解

