
效期滞销处理办法（试行）

根据本片区的效期和滞销，我们试行办法如下：

1） 把效期统计，分类为一个月（紧急），三个月（迫切），半年（危险）及一年未动销的！然后根据各自门店情况进行筛选：（1）可自销，（2）不动销，分成两张表！

2） 根据商品效期情况制定销售计划，在多少时间段消化多少商品！定时考核检查！

3） 针对效期的特殊性，店长及质管有必要进行特殊对待，活动及折扣根据公司要求进行及时有效的处理！专柜专列，最佳位置，耀眼陈列销售！POP及宣传跟上！（但陈列必须遵守GSP的要求！）
4） 加强对销售人员对效期的认识，让大家第一时间先想到效期！任务落实人头，落实时间！
5） 根据各门店不动销产品，片区会进行汇总！但各门店也要分析原因及以后应对此类情况的预防措施，现在就做到以后能未雨绸缪！

6） 现在缺货，要及时查片区库存，我们可以及时调拨，留住顾客保证货品流通！

7） 根据某些某些货品库存过大，有需要就及时汇报，方便协调处理！

8） 厂家效期，及时与厂家沟通，寻求及时有效处理办法！如遇问题及时回馈，方便片区进行沟通！
9） 任务一旦出来，就参与考核！请大家高度重视！
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