
最新店庆总结感谢领导的话 商场店庆活
动总结(模板5篇)

总结的选材不能求全贪多、主次不分，要根据实际情况和总
结的目的，把那些既能显示本单位、本地区特点，又有一定
普遍性的材料作为重点选用，写得详细、具体。那么，我们
该怎么写总结呢？以下是小编为大家收集的总结范文，仅供
参考，大家一起来看看吧。

店庆总结感谢领导的话篇一

北京庄胜崇光百货商场店庆工作，在郑总精心策划下，经过
各全体员工共同的积极努力，于6月26日圆满结束。北京庄胜
崇光百货商场的店庆活动已经开展了13年，每次店庆都给顾
客带来惊喜和欢乐。

本次店庆组织了众多活动，包括满200元可当300/400花、
满200元减80/60/40元等主档活动，以及2、5、8买赠2、3、5
加价，消费满额即可参加刮奖、7大银行刷卡送礼品等辅助活
动，店庆24日当天还有舞狮及威风锣鼓表演以及极限运动表
演等活动。本次店庆同样给顾客带来惊喜和欢乐，前来商场
购物的顾客一下子比平时多了好几倍。

我叫王硕，是商场新来的一名楼管，主要负责的是综合馆3f
淑女服装区导购的日常管理工作。3层淑女服装区做的是200
当300/400等活动，这一下，就吸引了不少女性的前来购买，
服装作为都市女性必备的生活用品，更不会放过这次众多的
活动，都纷纷前来购买自己喜欢的服装，使各个品牌的销售
有了很大的提升。尤其是店庆当天，从早上开始，人群始终
没有减少，我们在楼层检查并为顾客指点道路或解决问题，
直到闭店，顾客仍然流连忘返。这次店庆做的很成功，达到
了商场预期的效益，使这次店庆，划上了圆满的句号。



到商场工作已经有一段的时间了，在这段时间里，和同事们
相处的十分融洽，在商场领导和各位前辈的帮助下，我很快
的就适应了这份工作，在今后的工作中，我要认真学习业务
知识，遇到不懂的问题虚心向老员工请教，以饱满的热情来
迎接每一天的工作，做一名尽职尽责的楼管。

店庆总结感谢领导的话篇二

玩具，对于小朋友来说是最吸引人的东西之一，宝宝这么喜
欢玩玩具，如果把学习和玩具结合在一起，家长肯定非常愿
意看到！所以，每次组织上乐高玩具的体验课时，幼儿都非
常踊跃，把我们乐高教室都挤满了。

我上的第一节课要动手拼的东西就是“推土机”和“挖土
机”首先我请幼儿们一起认识玩具的各个部分。非常生动地
给孩子们讲解了各个玩具的组成部分。还编了一个小口
令：“推土机、推土机、推土机。挖土机、挖土机、挖土机。
”认识了车子的组成部分之后，接下来就是要来认识我们的
积木。我出了几个小问题，让小朋友们来选相应的积木，我
们班小朋友才三岁多，但是已经非常聪明了，我问的小问题
幼儿们都能选对，所有的基本东西都介绍完毕，我把组装玩
具的工具都拿了出来，还有所有需要的积木，我亲自演示了
一遍，看上去挺复杂的，但是小朋友都很认真的在听，仔细
的在想。接下来该是每个小朋友自己动手的时刻了他们很专
注、很认真，整个过程都是在自己的努力下完成的，中间有
不懂的地方幼儿会求助我的帮助，我会积极地引导和帮助。

在小朋友的作品完成之后，我利用幼儿组装的玩具带着大家
玩了一下游戏，就是用自己做的玩具车子来运东西，游戏分
成a组和b组，对面有很多小积木，在规定的时间内，看哪个
组运得多，检验车子质量的时候到了，看谁的车最结实、装
的东西最多呢！游戏非常的好玩，小朋友们的表现都千姿百
态，有的让人啼笑皆非！



乐高玩具既让孩子们体验到了玩具和游戏中带来的乐趣，又
锻炼了孩子们的动手和动脑能力，收获多多，接触乐高玩具
让我体会到了学中可以玩，玩中可以学的教育理念，在今后
的教育活动中找到了方向。

店庆总结感谢领导的话篇三

策划方案：对于本次活动的策划方案，本部门在6月x日得以
完成，包括活动内容、活动流程、物料准备详细方案及预算、
嘉宾邀请、媒体报道、工作人员安排等，并根据实际情况，
不断地对个别问题做出相应的调整。

物料准备：本次庆典活动按照厂家的要求布置了公司，包括
门前喷绘、横幅、易拉宝等，并完善了一些内容，如签到礼
品、签到牌、冷餐牌、停车牌等等，体现出本公司对顾客的
重视程度，处处突显了“xx及三周年”浓郁的庆典气氛。前期
准备工作注意细节方面的布置，为主持人准备了主持文稿等。

本次活动实际来店客户人数：287位（包含所有银行政府等）
实际领用礼品清单：

1、嘉宾来店量超出预计数量。由于来的客户比较多，时间又
相对比较集中，有些部门之间的配合显得不够默契。

2、赞助商方面的原因。由于其中的一个赞助商到达的时间比
较晚，导致很多客户来了签到时不能及时领取礼品，造成节
目结束时展厅门口一个拥挤的场景。

3、人员调度方面不够灵活。由于客户人数较多，对讲机沟通
不是很清楚，导致礼品供应不及时，出现让客户等在门口的
局面。

a）相关部门在邀请客户方面需要加强，不是所有人员只有客
户部一个部门邀请就可以，在保证计划外客户的满意度之余，



又能保证将人数控制在计划内，大家在今后的工作中一定都
要有责任心，工作不是用来应付的，也不是所有事情都是客
户部应该付出的。

b）工作人员之间的沟通有待加强，配合还不够默契，有些问
题还是出差错，整个活动现场只有客户部成员在跑来跑去忙
碌，只有维修车间工作人员配合。

c）最关键是细节方面更加需要加强。活动中如需人员调动，
各部门应给予最大程度的支持，除客户部以外的相关部门都
应加强配合，很多现场的时候发现事不关已高高挂起的行为，
销售部在配合方面还要加强。

在此次盛大的国产xx上市暨三周年店庆活动中，慈溪金港汽
车销售服务有限公司秉承xx的经营理念，丰富汽车文化，实现
“人、车、文化”的有机结合，在精彩与时尚节目的烘托下
圆满结束了本次活动。以后公司举办活动要去粗取精，争取
做到高效率、高质量地完成工作目标。

店庆总结感谢领导的话篇四

对于本次活动的策划方案，本部门在6月x日得以完成，包括
活动内容、活动流程、物料准备详细方案及预算、嘉宾邀请、
媒体报道、工作人员安排等，并根据实际情况，不断地对个
别问题做出相应的调整。

本次庆典活动按照厂家的要求布置了公司，包括门前喷绘、
横幅、易拉宝等，并完善了一些内容，如签到礼品、签到牌、
冷餐牌、停车牌等等，体现出本公司对顾客的重视程度，处
处突显了“及三周年”浓郁的庆典气氛。前期准备工作注意
细节方面的布置，为主持人准备了主持文稿等。

本次活动实际来店客户人数：287位(包含所有银行政府等)实
际领用礼品清单：



1、嘉宾来店量超出预计数量.由于来的客户比较多，时间又
相对比较集中，有些部门之间的配合显得不够默契。

2、赞助商方面的原因.由于其中的一个赞助商到达的时间比
较晚，导致很多客户来了签到时不能及时领取礼品，造成节
目结束时展厅门口一个拥挤的场景。

3、人员调度方面不够灵活.由于客户人数较多，对讲机沟通
不是很清楚，导致礼品供应不及时，出现让客户等在门口的
局面。

a)相关部门在邀请客户方面需要加强，不是所有人员只有客
户部一个部门邀请就可以,在保证计划外客户的满意度之余，
又能保证将人数控制在计划内,大家在今后的工作中一定都要
有责任心,工作不是用来应付的,也不是所有事情都是客户部
应该付出的。

b)工作人员之间的沟通有待加强，配合还不够默契,有些问题
还是出差错,整个活动现场只有客户部成员在跑来跑去忙碌,
只有维修车间工作人员配合。

c)最关键是细节方面更加需要加强。活动中如需人员调动，
各部门应给予程度的支持,除客户部以外的相关部门都应加强
配合,很多现场的时候发现事不关已高高挂起的行为,销售部
在配合方面还要加强。

在此次盛大的国产上市暨三周年店庆活动中，慈溪金港汽车
销售服务有限公司秉承经营理念，丰富汽车文化，实现“人、
车、文化”的有机结合，在精彩与时尚节目的烘托下圆满结
束了本次活动。以后公司举办活动要去粗取精，争取做到高
效率、高质量地完成工作目标。



店庆总结感谢领导的话篇五

通过在铁岭兴隆支援的这3天，给我最直观的印象就是和沈阳
的消费者比较，销售比较容易，因为格力在铁岭消费者心中
的认知程度很高，超出了我的想象。铁岭有许多我们的经销
商包括大商商场和门店经销商，销售价格偏低，会抢占商场
的一部分的份额，但兴隆的优势在于它的服务和售后的优势。
通过观察，铁岭兴隆的营业员也深知自己的服务和销量是挂
钩的，同时也发现他们也是真真切切这样做的，在耐心解答
顾客所有的疑问的同时还能保持着一种很平和的心态，无论
是产品知识还是业务水平都很到位，有时候还能和顾客唠唠
家常，能让顾客在一个非常愉悦的情况下完成了交易，不但
完成的自己的销售还向顾客宣传了格力品牌同时展示了格力
销售人员的高素质。这也是我们沈阳各卖场营业员所缺少的。

同时主要竞品美的，在这几天的活动中，90%的销量都是1p特
价机，以其“无可争议”的价格优势被称为“单品销售冠
军”。由于海信品牌主推1p变频，以价格便宜，外观时尚抢
占了我们一定的客源，于是我们马上改变策略，以格力定速
挂机为主推产品，影响了海信的销量。

这次活动热销机型除了1p凉之夏以外，就是我们的王者风尚
柜机了和悦风柜机了。买王者风尚的顾客看的都是外观，无
论是定频和变频的，好看就行，买悦风的是因为买个格力的
最便宜的也能用得住。由此可见我们的消费群体范围很大，
还有就是产品的外观很重要。在这次活动各个品牌与去年同
期销售比较，销量都不高。据我了解有两方面原因：一、是
商场活动宣传不到位，在活动前两天才开始发dm单和广告宣
传;二、是去年同期活动时间较长，店庆和十一活动连到了一
起。我认为，如果把这次十一的销量加到一起，我们的销量
是比去年同比增高的。

格力产品无论在技术含量还是费者的口碑都是最好的，而竞



品能和我们能够竞争，其主要的优势就是价格。所以我们可
以加强我们的培训，让我们的销售人员告诉每位顾客，我们
格力为什么价格别人家高，高在了哪里、告诉顾客你的钱是
花在了刀刃上了。这样的打消了顾客的疑问，我们销量就会
又上一个台阶的。


