
     华油路        店活动总结
活动性质：公司活动 口   片区活动 口   其他              
活动时间： 4.23—5.1                     

活动主题：          踏青季  健康“带”身上         

1、 主要活动内容：A、消费满38元送密语花香体验装1包、

B、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（二选一）
1、 数据分析

	1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年3月19日~25日与2012年2月19日~25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
	439
	44.2
	19439.05
	5516.4
	28.4%
	41.9%

	上月同期数据
	510
	 43.7
	 22301
	7215.2
	32.4%
	40%

	对比结果（%）
	-13.9%
	0.5%
	-12.8%
	-23.5%
	-4%
	1.9%


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
	439
	44.2
	 19439.05
	 5516.4
	28.4%
	41.9%

	上月同期数据
	611
	42.5
	25976.81
	7315.6 
	28.2%
	40.1%

	对比结果（%）
	-28.2%
	1.7%
	-25.2%
	-24.6%
	0.2%
	1.8%


3、 活动期间新增会员    20       人
2、 总结
1、 活动的亮点
本次活动并不是很成功，但是本店所做的准备工作还是可圈可点的：
A、 对门店pop的绘制，本店总共写了8张pop，分别陈列在收银台，门窗、已经店四周，但是由于赠品有限，并没有陈列赠品专区。
B、 对会员的短信发放（除重点会员以外）筛选了200名顾客的电话发给杨雯雯，重点会员我们是将人分在每个员工身上，安排给重点会员打电话。为顾客介绍本次活动及关心顾客的身体。

C、 对特价组合商品及春季养生茶的推荐，进行收银台一句话服务。
2、 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？
A、 人流量下降，人流量下降，与客单价的上升不高，造成了本次活动的未达到增长，反而下降了不少，对于人流的下降，具体分析是本店外面和前面都由于地铁施工，造成人流下降。
B、 活动宣传做得还不够，虽然发了dm单和给重点会员打了电话，但是宣传还是做得不够好，要在以后吸取本次的教训。

C、 店上的药品缺货，有时也会因缺货导致流失顾客。

D、 还有由于4.28日到5月1日社保不能刷卡，对销量还是有一定的影响。
下次活动要吸取上次活动的缺点，比如：宣传、和对店内员工在活动期间定任务，都可以改进。

