
2023年营销活动数据报告(精选5篇)
在当下社会，接触并使用报告的人越来越多，不同的报告内
容同样也是不同的。那么什么样的报告才是有效的呢？这里
我整理了一些优秀的报告范文，希望对大家有所帮助，下面
我们就来了解一下吧。

营销活动数据报告篇一

基本情况：销售实践

实习目的：通过销售实践了解成品房营销情况，在这个基础
上把所学的知识与实践紧密结合起来，培养实际工作能力与
分析能力，以达到学以致用的目的。

实习时间：xxxx年8月1-16日

实习地点：xxxx有限公司

总结报告：

为期半个月的实习结束了，我在这半个月的实习中学到了很
多在课堂上根本就学不到的知识受益非浅。现在我就对这半
个月的实习做一个工作小结。

自8月1日起，在半个月的工作中我参加了该公司的销售实习。
“皇天不负有心人”通过努力我终于在最后一个星期里做成
了两挡生意。为了这挡生意我做了很多功夫：背熟资料，市
场调查，，总结前几次失败原因等等。通过这两个星期的销
售实习使我深深明白到推销的重要性和搞推销是一件很辛苦
的事，根本不是读书时想象的那样简单。同样也使我深刻体
会到在学校学好专业知识固然很重要，但更重要的是把学到
的知识灵活运用到实践中去。



在为期半个月的实习里，我象一个真正的员工一样拥有自己
的工作卡，感觉自己已经不是一个学生了，每天点起床，然
后象个真正的上班族一样上班。实习过程中遵守该公司的各
项制度，虚心向有经验的同事学习，.一个月的.实习使我懂
得了很多以前不知道的东西，对伊旗万力房地置业有限公司
也有了更深的了解。

最后衷心感谢xxxx房地置业有限公司给我提供实习机会！
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首先是四月一整个月的小区驻点宣传活动!以唐家墩店为圆心，
向四周新老社区驻点。针对老社区，主要是以旧换新;新社区
则是新的乔迁居民，装修用户，结婚家庭。宣传手段是派发
单页，免费办理会员卡，登记以旧换新用户，预存订金等。
刚开始别人对我们的真实性产生质疑，全部都是持观望态度，
但是时间一长，对我们也打消了顾虑，就都很踊跃的报名参
加。

总结：

1.将前期好的活动延续。在去年的十一和今年的过年期间都
开展过预存订金活动，受益顾客任然会继续预存，同时也会
给我们带来他们的亲戚朋友。不仅顾客受益，我们也能锁定
顾客，防止了顾客的流失!

2.规范驻点宣传人员，加强宣传力度!驻点员工都必须将工作
服穿戴整齐，戴好工牌，这样可以使顾客对我们产生信任感，
不会认为我们是挂羊头卖狗肉。另外宣传不再是守株待兔，
而是主动出击。发宣传单页给客人，并详细介绍活动内容。

3.针对不同的小区，主推的活动力度也不同。老社区主要是
以以旧换新活动为主，鼓励客人现场交旧，并一次性办理交
旧登记，客人一旦交旧，为少麻烦和顺利拿到以旧换新费用，



都一定会到卖场购新的。新社区以预存订金为主，新搬入的
客人都是要装修，要结婚的，一次性会购买全套家电，就让
客人预存订金，不仅可以翻倍使用，而且还能现场领取赠品，
优惠多多。

其次是4.29——5.2的卖场活动!每天都是从早上8:00一直营
业到晚上12:00左右。4.29是亲朋友好友和会员的团购
夜;4.30是驻点社区的团购夜;5.1是万科业主的团购夜，只要
凭有效证件就可以领到打折卡一张。另外加上家电顾问全程
陪同购物，帮助客人选择适合的家电，为顾客争取最大的价
格优惠和赠品力度。为了能更好的服务顾客，分散人流，卖
场增加了多处收银台，发放赠品处、打包处、办理会员卡处、
套餐接待处也分了不同的地点。这次我被安排在套餐接待处，
主要任务是如果有人来买家电套餐，就马上给家电顾问打电
话。因为顾客很多，家电顾问们手头都有不少的单子，实在
是分身不暇，这时候经理如果批准了，就可以由我来接待。
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1.市场分析:

(1)市场需求预测分析

第一年度因公司只有本地市场，产品只有p1，研发p2需要6个
季度，在第二年第二季度可以研发成功;区域市场开发需要1
年，在第二年可以进入;开发市场需要两年，在第三年可以进
入。故我们只预测了本地与区域市场的p1与p2的需求量及单
价。如下图所示:

(2)竞争状况分析

竞争对手为6家同类型的制造企业，第一年度，生产能力、产
品类型及市场区域相同，故第一年与对手的竞争会非常激烈。



(3)竞单技巧分析

最佳的订单就是将生产出来的产品全部销售，并且使毛利润
最大、账期最短。我们明确了在每个季度p1的'生产情况，最
大产量为7个。在争取订单的过程中，尽可能争取应收账期短
的订单，避免现金流断裂。

(4)市场占有率分析

因第一年尚未将产品投入本地市场，因此无法对市场占有率
进行分析，市场占有率直接决定企业销售收入，故在以下年
度中，我们进行了分析。

2.市场策略及其结果:

(1)市场策略:采取保守型战略，以保产能为重点，为下几个
年度保生产能力，将广告投入到本地市场p1，投入费用较少
为7m。这一年度我们准备对区域市场、国内市场、市场、市
场进行了费用投入，并开始研发产品p2。
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____店空调课国庆销售任务为73万元(去年同期)，实际完
成41.6961万元。销售数量为152台，销售金额完成任务56%。

(二)、市调，____店空调数量占比25%，金额22%，国美1店数
量占比23%，金额占比28%(含格力空调)，____店数量25%，金
额24%，(含格力空调)

(三)a，b，c卡，现金卡和抵值券使用，a卡三菱电机使用500元
属于厂家的电费补贴，b卡未使用，c卡合计使用18403元，占销
售比为4%，美的使用8959元，占销售比为6%，c卡使用权限是
销售总金额2%，c卡除去系统控价高和美的厂家国庆政策补差



实际使用，c卡占比为3%，海尔使用c卡9344元，销售占比6%，
国庆c卡权限为10%，有结余。希望采购部以后增加美的c卡权
限为3%-4%，海尔c卡为6%-8%，现金卡使用200元，占比0.13%，
抵值券11099元，3%。

(四)价格，库存，价格没有问题，只要对比顾客价格做到最
低，以成交为主，国庆各品牌库存机，中低端配比都可以，
没有预定。

(五)、国庆年主要销售特点

国庆客流量比去年同期下降很多，除海尔，科龙，海信所有
品的销售都比去年同期有所下降，其中增幅最多的是海尔空
调，同比上升113%，增加82118元，其次科龙增长260%，增
加40508，海信增长32%，增加4497元，下滑严重的是美
的-41%，下滑金额101391，松下-530%。下滑金额95167，(去
年松下空调有7.7万工程)

国庆销售呈现下降的原因，主要由以下原因购成：

1、国庆促销不够有吸引力

买400送200，买800送400，只限小家电的专属产品，对大家
电带动不大。小家电专属产品的送券国庆期间没有用在空调
上，对空调销售无带动作用，相对于国美苏宁我们公司的活
动没有亮点，国庆机期间的销售，没有八月份三亚店0元购销
售的火爆。苏宁国庆活动内容单品买500送100，1500
返200，2500返300，3500返400，预约10元等100元，20元等
于200元，50元等500元，国美1500返100，2500返200，3500
返300。相对比较我们公司的活动对大家电的拉动不是很大。
我们公司活动的宣传比较单一，针对性不强，建议公用短信
平台信息，这次光大肯德基券活动比较成功，送出495份。顾
客得到了实惠，反馈较好。



2、销售人员问题

美的空调两位导购员，都是新人，对公司流程不够了解，销
售技巧较差，导致美的空调这次国庆严重下降-41%，下降10
万，这次十一____地区我们排名第二，苏宁一店88套，销
售20万左右，切高端机型销售占比高，我们销售159386
万，59套，松下空调，导购人员销售意识不强烈，和近期受
抵制日货影响，下降-530%，海尔，科龙，海信出现逆势上涨，
海尔，科龙，海信导购员都是老员工，销售技巧较好，拼抢
顾客意识强烈，公司流程较熟悉，套购能力较强。海尔导购
员带套购能力较强，再加上高端客人，对海尔整个产品的喜
欢，对海尔的销售增长也有一定的帮助。

3、课长对国庆预估不足

国庆前夕虽对美的空调导购培训，但还是造成国庆美的空调
销售严重下滑，没有对国庆做一个很好的销售预估和合理的
判断，也是造成销售下滑的一个重要原因。我们基层领导没
有更好地灌输公司政策，和及时反馈别的商场的活动信息，
需要检讨。

4，国庆市场占比

国庆期间我们空调在整个是____的空调市场产比处于中等水
平，美的三亚排名第二，海尔三亚排名第一，科龙三亚排名
第一，海信三亚排名第二，三菱重工三亚排名第二，三菱三
菱电机三亚排名第二。

5、客诉，物流，售后问题

国庆期间物流配送，售后安装未出现严重投诉问题，一些顾
客反馈的问题都及时的得到了解决，没有出现重大投诉。

接下来的工作计划



一、经营方向和目标

销售任务。接下接个月是空调传统的淡季，要更多的加强团
队的培训，做出培训计划要有人员监督，检查，每周做一次
销售技巧培训和市调反馈课长负责，，店长监督检查，和导
购员要有更多的沟通，理解和关系淡季销售给他们带来的一
些心理波动，保证整个空调的年度销售和去年同期持平。

二、严格要求自己。作为课长我们要严格要求自己的行为规
范，提升自己的业务水平，关注销售的变化，多学习，对竞
争门店每周五要进行市调，对于员工反馈问题要及时的解决，
对跟上任务进度的品牌进行沟通，找出原因，促进销售。

三、希望公司加大促销，促进年底的销售。

进入十月份内地顾客来____过冬，也进入三亚销售的旺季，
通过十一的销售发现国庆期间____顾客为了装修需要购买家
电的在整个顾客群体中占比很重，希望公司能对这部分具有
一定购买力的消费群体，做一些有针对性的宣传告知。周边
县市，乡镇，顾客明显减少。

公司对就多的____市，____市，____市的新楼盘项目侧重的
宣传，可以对他们进行活动赞助，或发放印有我司名称，电
话，地址，标志的购物袋，做广告宣传。

四、围绕以顾客为中心，提升服务水平。

继续提升服务、管理水平。要微笑待客，使用文明用语，更
快捷高效的问顾客服务，遇到顾客反映的问题和建议要及时
的解决和恢复。
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***领导并呈*团委：



在“五一”国际劳动节和“五四”青年节到来之际，为了弘
扬民族精神，培养和展示大家的人文素质，进一步增强同志
们明确当前社会思想领域是非、善恶、美丑的界限，促进良
好工作作风的形成，体现××工作者奋发向上的精神风貌，
我团委特此举办此次×××活动。

以下简述活动时间、地点和内容。

活动经费预算如下：

根据自身情况而定，以下仅为举例：

一等奖(1名)：奖状各一张、羽毛球拍一副，价钱为30元左
右;乒乓球拍一副，价钱为15元左右。

二等奖(2名)：奖状各一张、羽毛球拍各一副，价钱
为30×2=60元左右;

三等奖(3名)：奖状各一张、乒乓球拍各一副，价钱
为15×3=45元左右。

纯净水：1箱(20元)

合计：××元

特此申请经费××元，以上妥否，请批示。谢谢!

此致

敬礼!

申请人：

20**年**月**日



更多


