                         养生堂VC、VE7月销售总结

养生堂VC、VE7月公司销售情况：

    2015年7月1日至7月31日，养生堂VC、VE共计销售500瓶，其中VC销售99瓶，VE销售401瓶。两品种7月基础任务523瓶，任务完成95.6%。力争任务725瓶，任务完成68.9%。

二、各片区销售完成情况：

	序号
	片区
	考核任务（瓶）
	完成（瓶）
	完成率
	力争任务（瓶）

	1
	崇都片区
	51
	57
	111.7%
	70

	2
	东南片区
	82
	109
	132.9%
	114

	3
	高新片区
	73
	72
	98%
	100

	4
	光华片区
	101
	83
	82.1%
	142

	5
	旗舰片区
	59
	37
	62.7%
	75

	6
	邛崃大邑片区
	66
	44
	66.6%
	91

	7
	西北片区
	91
	98
	107.6%
	126


三、环比数据

	6.1-6.30数量
	6.1-6.30收入
	7.1-7.31数量
	7.1-7.31收入
	数量差异
	收入差异

	253瓶
	2.98万
	500盒
	5.87万
	247瓶
	2.89万


同比数据：

 去年同期，该品种未进入公司经营品种目录，无对比销售数据。

同小类品种销售数据
  养生堂两品种同属维生素补充类保健食品，该小类共计37个品种，2015年7月共计销售20.94万，VC\VE销售5.87万，占比28%。2015年6月该小类品种共销售18.87万，VC\VE共销售2.98万，销售占比15.8%.该小类6月占总销售的0.14%，7月占总销售的0.15%。7月该小类销售排名第一的单品是养生堂VE，6月该小类销售排名第一的单品是爱乐维，销售2.97万，7月该品种销售3.09万。从以上数据可以看出养生堂VE\VC带动了该小类品种在良性增长，但对同质品种存在一定的良性替代。    。

五、7月为增加销售所做工作：

每周在微信群中公布各门店销售任务完成进度，对进店完成较慢的门店进行电话催销。对本周销售排名前三的门店进行红包发放。

厂家将各片区业务员加入微信管理群，直接面对我公司其他员工，该品种出现任何问题，门店可直接在群内联系相关业务员。

每天微信销售晒单排名，对晒单销售数量排名前五的门店进行定向红包发放。

7月该品种部门门店存在缺货问题，已联系厂家解决。

六、8月计划：

各门店销售任务不变

保持每日微信晒单前五名红包发放及每周前三名门店的红包发放。

请厂家支持各片区门店单店活动，提升单品销售。

4、根据门店销售完成情况，帮助销售任务完成较差的门店，请业务员上门培训。
