新津片销售分析

1.昨日销售完成情况：

	门店ID
	门店
	总单合计金额
	销售笔数
	毛利
	毛利率
	每天任务
	销售完成率

	371
	兴义
	1174.8
	34
	430.28
	36.63%
	1560.58
	75.27%

	385
	五津西路
	3766.54
	76
	1241.36
	32.96%
	7065.05
	53.31%

	514
	邓双
	4299.7
	80
	1791.42
	41.66%
	4887.91
	87.96%

	573
	锦华
	1395.2
	62
	416.56
	29.86%
	2254.96
	61.87%

	574
	外西
	640.5
	22
	233.17
	36.41%
	679.3
	94.28%

	588
	正东
	1772.4
	39
	815
	45.98%
	2316.49
	76.51%

	733
	清泰
	814.2
	28
	290.46
	35.67%
	2202.91
	36.96%

	　
	　
	13863.34
	341
	5218.25
	　
	20931.72
	66.23%


新津片平均每天销售任务：20931.72元，昨日实际销售13863.34元，完成率66.23%，未达70%。其中，任务完成较差门店：清泰店和五津西路店。我片主要销售任务集中在邓双店和五津西路店，占片区任务的57.1%。
一．五津西路：因最近五津西路店客流下滑为主要原因，导致门店销售下滑。门店分析总结有以下几点：1.门店货品短缺是一方面原因。2.门店员工对货品管理不清楚，尤其是这次对目录外品种补货，确实未认真对待。今天内重新整理。不懂不会就及时问。3.门店客流主要为流动性顾客，最近农村在开始农忙，到县城人群少了。4.门店员工心态问题，因本次晋级事情，多次打电话给人事部沟通咨询，最终解决。
二．清泰店：因为人员原因不稳，因店员及店长相继马上离职，片区内暂时无法找到优秀合适的人员接手店长一职。昨天已暂时将片区内2位实习生调到店上，我会将其重点培养，加强我们之间的心灵沟通，培养其良好的忠诚度与企业归属感，专业知识的传递，系统操作的技巧，门店管理知识的分析能力培养。
三．锦华店：1.门店货品问题。2.人员因素。老员工辞职，2个新员能力有限，加强新员工培训工作与沟通。

最为片区主管我对这次目录外品种补货进行深刻检讨，高估了店长们对货品分析的能力，未及时进行货品分析指导工作，尤其是在门店说缺货时，每周却只报送几个，（每周好像固定模式完成任务一样，报一个，有些门店店长遇到周末休假，你提醒他报缺货，就给你回复一个本周无缺货。）未深入追究到底缺货多少，缺货工作是否认真登记，品种分析能力，到底知不知道怎样一步步查询，分析。建议公司对所有店长向之前刚开始用英克系统一样，对店长和片长进行一次数据分析，功能查询指导。因为，我在平时写总结时，有些数据查询，也一时不知道在那里能很快的查询，都是慢慢一个功能一个功能去查询看下，有没有我所需要的数据和内容。我相信很多店长，尤其是后面很多新上任的店长，有很多英克系统功能都不知道怎么用。
今后工作中，我将严格要求自己，认真做好督与导的向导，为门店提高优质的服务，及时的多沟通。

