黄金路             店活动总结
活动性质：公司活动 口V   片区活动 口   其他              
活动时间：     2012.0223-0229                  

活动主题：    踏春季健康带身上。                   

主要活动内容：     消费满38元送蜜语花香体验装，68元送体验装加藿香正气液（餐具）                                                     

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
	215
	28.4
	6094 
	1614 
	26.5% 
	41.1%

	上月同期数据
	344
	33.5 
	11534 
	3384.5 
	29.4% 
	25.70%

	对比结果（%）
	-60%
	- 18%
	-89 %
	-110%
	-2.9%
	15.4%


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
	同期会员发展数量

	活动期间数据
	215
	28.4
	6094 
	1614 
	26.5% 
	41.1%
	17

	上周同期数据
	195
	 30.2
	5884 
	1542.7 
	26.2% 
	29.4%
	6

	对比结果（%）
	9.4%
	 -6.3%
	3.5%
	4.5%
	0.03% 
	11.7%
	11


3、 活动期间新增会员       11     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
	蜜语花香蜂蜜体验装
	藿香正气液（五只装）
	餐具套装
	

	送出数量
	26袋
	5
	3
	

	剩余数量
	4袋
	0
	0
	


2、 总结
1、 活动的亮点
在活动期间会员日同时享受折扣，顾客很满意双重优惠活动。这次活动赠品蜂蜜，藿香正气液现在季节也很实用。并且短信通知的还是有几位顾客专门来活动消费。
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

以为顾客进店购买安博维，但是觉得价格贵了，现在刚好有会员特价活动，我们并介绍顾客现在会员购买68元还要送藿香正气液加蜂蜜（2个活动不同时参加），顾客立刻欣然接受了，选购了将近80的品种（高毛利品种）.
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？
藿香正气液赠品希望能多配送几个，现在季节顾客对这个赠品比较感兴趣。还有活动期间取消积分有些顾客消费未满38元，不能接受。还有在活动期间我们办理会员卡的数量明显不足。希望在下次活动中能有多余的人手我们可以延长营业时间。加大活动宣传的范围，加大办理会员卡社区的范围。增加会员人数。
