马超东路店活动总结
活动性质：公司活动 ■   片区活动 口   其他              
活动时间：    5.17-5.22       

活动主题：  初夏送“礼”  健康伴你     
主要活动内容： 会员消费满68元送价值18元的现金抵用券
1、 数据分析
1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年5月17日~22日与2012年4月17日~22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
	140
	34.464
	 4824.96
	 1715.3
	35.6% 
	13.65%

	上月同期数据
	106
	 34.1
	 3614.9
	 1364.1
	 37.7%
	21.3%

	对比结果（%）
	32%
	 1.2%
	33.5%
	25.7%
	-2.1%
	35%


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
	140
	34.464
	4824.96
	 1715.3
	35.6% 
	13.65%

	上月同期数据
	125
	 40.3
	 5042.26
	 1885.4
	 37.4%
	26.5%

	对比结果（%）
	12%
	 -14%
	-4.3%
	-9%
	-1.8 
	-48%


3、 活动期间新增会员      3      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
	健康养生券
	
	
	

	送出数量
	2
	
	
	

	剩余数量
	22
	
	
	


2、 总结

1、 活动的亮点

1、 这次活动的特价品种有很多都是非常应季的，而且是家庭必备，所以还比较受顾客的喜爱，而且特价品种的价格让顾客容易接受，在一定程度上可以吸引很多顾客。
2、 会员消费满68元即可送18元的健康养生券，给顾客的感觉就是非常划算，美中不足的是券分为两种，一种是全场通用券，一种券只能买保健品，这就让顾客对这次活动的看法大打折扣，顾客感觉就是一种变相的欺骗，因为有大部分顾客对保健品的需求并不大。
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

1、 在日常工作中，对每一位顾客都会多问一句：“请问您有我们的会员卡吗？如果没有，我们可以为您免费办理一张。”然后就向顾客介绍我们的会员享有哪些优惠，告诉顾客，作为我们的会员，每个月都可以优先参加我们的活动，而且某些特定品种，会员还可以享受会员超低价，非常划算。
2、 在每个月的活动期间，利用活动的优势大力宣传我们的会员权益，让顾客真实地感受到我们的会员可以享有很多优惠。活动是对顾客最具说服力的。
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？

本次活动的效果非常不理想，在活动前一周的销售基础上成负增长。活动前一周，门店的销售是本月中最好的一个阶段，在一定程度上也对活动期间有一点压力。在活动前期和活动中期我们都到附近人流量比较大的小区派发DM单，而且见路人我们都会口头简单地介绍我们的活动，在销售的过程中我们也大力宣传了活动。在我们派发了DM单的小区中有不少顾客都进店消费咨询活动了，但是当他们听我们介绍说这次活动的现金抵用券是分为两个部分，一部分券全场通用，一部分券只有在买保健品的情况下才可以使用。因为他们来消费就是冲着这次活动的券来的，主要是想买些当季比较常用的比如一些清凉冲剂，正气液之类的。所以在他们了解到具体的活动内容时就不再参加活动。而且顾客说的话比我们更有效果，当他们在我们这里没有享受到真正优惠时就会一传十，甚至更多，对我们的活动根本没什么好处。
