                      东北片区活动总结
在公司本次活动空前优惠的活动政策指引下，片区活动门店全员及兄弟门店的通力协助下，本次活动取得既定效果。片区参与活动门店7月周末日均总销售金额为14294.5元，两日活动门店总销售金额达25696.85元，7月各周末的日均销售与活动2天日均销售的对比，增长幅为79.77%全部达到了公司活动增幅目标。但离片区预定计划的数据还有一定差距。特别是活动期间片区的整体销售增幅，在兄弟片区之中一直处于增幅最低片区之列。具体总结如下：
一、主要亮点：

1. 参与活动门店销售积极性较高，从筹备到活动结束连续上了3个通班。片区兄弟门店大力支持。没有一家门店有任何怨言。

2. 活动方式较之前新颖，更能够营造活动氛围。主要体现在抽奖环节上的创新。
3. 宣传保密工作做得较之前严谨。有效避免了附近竞争对手的抄袭。

4. 短信宣传平台较之前有所优化，让顾客感觉更亲切更容易接受。

   主要问题：

1. 片区对之前活动通知门店详细信息没有仔细学习掌握，按照常规方式考虑问题，总以为活动参与门店只限片区重点门店。个人失误导致片区痛失2家门店的活动参与资格。在此对失去此次活动机会的门店全员做深刻检讨。这也是本次活动期间东北片区总销售增幅排在很多片区后面的主要原因。

2. 宣传造势力度不够。
（1） 活动期间因活动门店太多，厂家资源分配相对分散。较之前广场活动邀请的厂家要少些。每家门店仅请到4个厂家支持。

（2） 小蜜蜂的宣传较喇叭的宣传存在一定局限性，需要专门安排一人使用造势。活动期间这两天我都在抽奖现场使用小蜜蜂宣传，敞开嗓门吼上半天，喉咙差点就冒烟了。片区缺乏比较放得开的类似主持人的人才。需要进一步发现及培养相关人员。

        3.  个别品种本身毛利很低，再加上8.8折就处于倒挂，但系统自动体现为8.8折。细心的店员发现后，耐心做解释后顾客才接受不打折。活动策划科专门做策略下账处理，才确保门店毛利不受影响。
活动建议：
1. 建议活动动员培训工作适当提前一点，让参与人员更详尽的消化掌握活动内容。更充分的做好活动筹备工作。
2. 建议以片区为单位配备小喇叭，片区各门店活动可轮换使用。

3. 建议以后的活动折扣策略中，尽量减少或杜绝折后成为倒挂的品种做在策略中，以确保毛利不受影响。
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