     沙   河       店活动总结
活动性质：公司活动 ■   片区活动 口   其他              
活动时间：  2012.4.23-5.1                  

活动主题：4月促销活动                     

主要活动内容： 满38元送蜂蜜一袋，满68元送藿香（餐具）+蜂蜜，满128省送VC，指定保健品、套包特价等活动                                                    

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~5月1日与2012年3月23日~3月31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
	1014
	42.19
	42784.74
	13046.22
	30.49%
	37.92

	上月同期数据
	1145
	50.73
	58088.03
	18137.7
	31.22%
	26.86

	对比结果（%）
	-11.44%
	-16.83%
	-26.34%
	-28.07%
	- 0.73
	41.1%


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月23日开始活动，活动时间为9天，与4.14-4.22比较
	
	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
	1014
	42.19
	42784.74
	13046.22
	30.49
	37.92

	上月同期数据
	1075
	49.81
	53553.96
	15877.44
	29.65
	43.19

	对比结果（%）
	-5.6%
	-15.29%
	-20.1%
	-17.83%
	0.84
	-12.20


3、 活动期间新增会员  32人
4、 活动期间送出赠品或券的数量以及剩余实际数量
活动送出蜂蜜47份（剩3），藿香23份（剩7），餐具9套（剩0），VC34瓶（剩16瓶）。
2、 总结
1、 活动的亮点
礼品的集中陈列宣传在进门和收银台处，给路过和进店顾客有较以往吸引大的影响，吸引了部分客户的好奇与购买。
2、 将非会员转为有效会员的成功经验
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？

活动
此次活动门店做了氛围宣传，同时给重点和其他会员电话和短信通知，但活动期间客流量较少，不但
没达到预期的效果反而是销售下降，分析原因除了节日期间的人流量的减少及近期负面报道的药品事
件的客观原因外，在跟顾客的电话和聊天中感觉的到现在顾客对活动产生不到好高的热情参与了。虽
然这样，但在以后的活动中我们还是要不停地给顾客宣传和讲解，总有得到回报的机会。
                                                                                   朱仁琼

                                                                               2012.5.7
