国庆大促后一定要做的总结

很多超市在促销活动过程中，只关注前期准备和促销的执行过程上，对于结束后的总结却关注不够，没有做细致深入的分析，就又开始筹备下一个促销活动。其实，对每一场促销活动做深入细致的分析能有效提升促销活动的水平，使得每一档的促销活动效果最大化。
一、活动的目的是否达到？
促销活动结束后我们首先要分析的是该档促销活动是否达到了预期的促销目的。总的来说，促销活动无非有以下几个目的：提升销量、打击竞争店、提升知名度。
举例而言，针对基本目的是为了打击竞争店的一档促销活动。如果没能实现这一目的，即使促销活动期间销量有了一定提升，那也不是一场成功的活动！
二、活动的基本要求是否达标？
1、促销品销量
一档促销活动的开展同时有好多个品类单品进行，针对一个品类单品的分析相对容易，针对多个品类单品的分析则相对要复杂一些。
2、陈列要求
一档促销活动的成功开展，往往都需要店铺给予一定陈列形式的支持。在促销活动开始前一般也都会制定详细的陈列规划与要求，但实际执行的过程中，陈列要求是否达标？为什么没达标？这些问题在促销活动总结分析中我们都要给予足够的关注。
3、执行门店数量
促销活动的开展往往要在若干门店同时进行，促销活动结束后的总结，我们也要分析实际执行的门店数量是否达到了预期的目标并找出出现差距的原因。
4、投入产出比
促销活动的计划与实施是需要投入一定资源的。而在实际的执行过程中，往往容易忽视对投入产出比的分析与把握。很多时候，一档促销活动看似实现了销量目标但费用投入却严重偏高，甚至会出现投入费用大于实际销量的情况。
当然，我们在分析投入产出比的时候也要结合该档促销活动的主要目的进行，如果促销活动的主要目的是为了推广品牌或提升知名度，就不能仅仅考量销量的因素，而要看最终实际促销利益的获取情况。
5、促销员的素质
绝大多数情况下，促销活动的实施往往都配有现场促销人员，促销人员的形象、促销话术、促销技巧都在很大程度上影响着实际销量的达成。因此，每档促销活动的总结分析，针对促销员的环节我们也要给予足够的关注，对于话术、技巧不达标的促销人员要给予针对性的培训，从而提升她们在下一档促销活动中的表现水平。
6、各项细节要求
在促销活动基本要求这一层面，除了以上提及的5点要素以外，还应该关注执行过程中的各项细节指标是否达标。比如，促销品项与品牌形象宣传是否吻合？价格指示牌是否显眼？促销需要的道具是否齐全？促销赠品是否准备充足？
三、活动成功的5大关键
1、促销信息的传播
有很多超市做活动，就只是把活动内容做几个X展架、单页、挂几张吊旗就说自己开始搞活动了，只有到了店里的顾客才知道在做活动，很多顾客都被竞争对手的广告拉走了，因此活动一定要做到广而告之投放促销活动的广告进行宣传。
投放广告的时候务必覆盖的面要广，投放的力度要大要能做到聚焦。
2、氛围营造
做促销活动要想让顾客有购买的欲望务必做好氛围的营造。氛围营造分为静态和动态两个方面。
✔静态营造主要分为：
店面内的地贴、吊旗、X展架能布置出气势，尺寸要足够大、数量要足够多，能给顾客形成一定的视觉冲击才会有效果；
店面或者卖场的外围尽量去抢占一些公共广告资源，促销活动密集时来购物的消费者相对也集中，如果能在店面的外围或者卖场的外围抢占到优势的广告资源能达到低投入高回报的效果。
✔动态的氛围主要有：
店面的抽奖、小游戏等，同时要可以聘用一些临时促销人员在店里或者卖场的周边游行宣传造势。通过这种动态的广告宣传迫使顾客主动接受促销信息，达到广告宣传和氛围营造的目的。
3、做好动员培训
要想让所有人能按照既定目标执行，务必做好动员培训，让所有参与活动的人员认识目标，了解活动的内容和需要注意的事项及活动的话术。
如果参与人员对活动内容不是特别熟悉，会导致顾客流失，最终影响活动效果。
4、销售任务和激励措施的制定
活动期间工作时间相对长，员工比平时累，如果不制定销售任务和激励措施，员工工作的主动性和积极性就不高，容易产生倦怠。所以要给销售人员压力，制定达成目标的激励措施。在有多个店铺的情况下，分团队制定任务和激励，在团队之间要形成竞争机制能把潜能发挥到最大。
5、建立好监督跟进机制
工作布置完之后要把目标任务进行细分，及时对任务的执行情况进行跟进，对要执行的工作进行监督检查是否是按照要求在推进。
对执行环节出现偏差的要及时找到原因进行纠正。对执行期间目标达成好的个人和团队要及时进行奖励，及时树立榜样，营造好的竞争环节激发团队的狼性，保证活动的执行彻底到位。
促销活动，只有前期认真准备，并在实际执行过程中，不断分析总结每一档促销活动的不足，找出结果与计划之间差距的原因，才能有效提升促销活动的整体水平，投入产出比才会越来越合理，促销活动目的的到达率才会逐步提升！
