
2023年饮品店消毒记录表 饮料销售业务
员工作总结(大全5篇)

在日常学习、工作或生活中，大家总少不了接触作文或者范
文吧，通过文章可以把我们那些零零散散的思想，聚集在一
块。大家想知道怎么样才能写一篇比较优质的范文吗？下面
我给大家整理了一些优秀范文，希望能够帮助到大家，我们
一起来看一看吧。

饮品店消毒记录表篇一

（一）、加强学习，进一步提高业务能力，以适应日新月异
的广告市场变化。

（二）、以公司整体利益为重，增强团队意识，发挥团队在
广告业务拓展方面的优势，提高协同作战能力。

（三）、进一步巩固“xxx”等合作伙伴的广告合作关系，为公
司的发展提供长期、稳定的业务量。

（四）、以更加积极主动的工作发展新客户，增加业务量，
为公司发展注入源源不断的活力。

虽然本年的工作在公司的关系和支持下取得了一定的成绩，
但与公司的要求还存在一定差距。相信在今后的工作中，在
公司x总、x总的带领下，通过自己业务能力的不断完善和提
高，一定会做得更好。

饮料销售业务员工作总结（二）

近期走访市场召开了几个省的区域经理会议，发现我们的区
域经理以上销售人员对公司的通报精神政策理解未到位，而
且营销策略方式几乎没有，唯一的法宝就是一味低价倾销，



生意越做越死，而且缺乏信心与耐心。

饮品店消毒记录表篇二

10日前兑现的于4月30前将结算清单下达各省，5月10日前予
以兑现。

b五月份的产品价格政策暂按四月份的价格政策不动。

c各项产品的营销策略

(1)配制奶

公司认为配制奶销售量还是很大，关键是差价不够与侵权假
冒产品冲击二大因素，造成销量上不去，因此公司要求各省
主动打击、打假办重点打击侵权假冒产品，同时要求各省尽
量把零售价提高到4元/板，达到32元/箱，公司采取100ml奶
平均每箱投放1.5元刮刮卡(果奶取消、xx1元/箱、220ml奶0.5
元不变)的办法提高零售商的利润。对价格提不到4元/板的省
份要求重推xx到终端为25—25.5元/箱，零售价确保4元/
板(合计32元/箱)，经销商、二批商的差价保证在2—2.5元/
箱，同时开展大规模的宣传促销活动，打开市场。公司随后
还将推出酸奶与新包xx，制定好合理差价，以渗透形式促销，
逐步扩大奶的销量。

(2)xx系列

公司准备推出加果汁的xx系列碳酸饮料，改换包，价格不变，
平均每箱内投放1.5元刮刮卡进行促销，额度300万箱，随后
降低为1元/箱，xx可乐与其它xx系列按每箱1元促销一个月，
以后视情况再定。

(3)xx



xx必须确保零售价3元/瓶的底价，原有促销政策不变，另拿
出10万短袖加上原已发合计17.79万件，按5—10箱配一件铺
货到终端，并要求销售公司按已发促销服与发货量进行认真
查核，各省不得让经销商、二批商拿到后挪作它用，一旦发
现要严肃查处，并加倍扣罚。同时要求广告部重点广告投入，
各省要组织大型促销活动，务必在5月份将xx打响。

(4)瓶水

目前经销商、二批商的库存偏大，销售旺季未到，目前价位
低实质上是我们春节后促销假压库所造成的，我们停止促销
后人家迫于成本的压力也在缓慢提价，故公司认为没有必要
在近期再怎么促销。目前主要的问题是零售价偏低，零售
卖1.5元/瓶，请各省按此价格铺货，铺货时按四箱送一箱到
终端的形式去铺，决不要折成价格去搞。要求每个经销商铺
一部分去试销，公司认为还是可以推开来的，农夫去年新包
到零售的价格达到3元多，仍销了一段时间，而我们1.5元/瓶，
消费者好奇应该还是能接受的(原零售价在1.5元/瓶的可以
按2元/瓶销售，各省自己按情况而定)。

(5)其它品种

目前我们有许多品种由于没有专人专户销售，亦没有自始至
终的关注，再加销售之前没有认真规划造成均未销起来，反
而造成疑难库存，产生负面影响。公司认为并非是卖不掉而
是我们没有去卖所造成的，因此要求销售公司将各类品种下
达计划给各省，要求各省指定专人、专户进行销售，并制定
销售人员的工资奖金政策，有的品种不要考虑成片开发，以
方便发货，具体计划下达后各省亦要上报计划措施到销售公
司跟踪监督与考察。

饮品店消毒记录表篇三

近期走访市场召开了几个省的区域经理会议，发现我们的区



域经理以上销售人员对公司的精神政策理解未到位，而且营
销策略方式几乎没有，唯一的法宝就是一味低价倾销，生意
越做越死，而且缺乏信心与耐心。

(1)配制奶

公司认为配制奶销售量还是很大，关键是差价不够与侵权假
冒产品冲击二大因素，造成销量上不去，因此公司要求各省
主动打击、打假办重点打击侵权假冒产品，同时要求各省尽
量把零售价提高到4元/板，达到32元/箱，公司采取100ml奶
平均每箱投放1.5元刮刮卡(果奶取消、1元/箱、220ml奶0.5
元不变)的提高零售商的利润。对价格提不到4元/板的省份要
求重推到终端为25—25.5元/箱，零售价确保4元/板(合计32
元/箱)，经销商、二批商的差价保证在2—2.5元/箱，同时开
展大规模的宣传促销活动，打开市场。公司随后还将推出酸
奶与新包装，制定好合理差价，以渗透形式促销，逐步扩大
奶的销量。

(2)系列

公司准备推出加果汁的系列碳酸饮料，改换包装，价格不变，
平均每箱内投放1.5元刮刮卡进行促销，额度300万箱，随后
降低为1元/箱，可乐与其它系列按每箱1元促销一个月，以后
视情况再定。

(3)饮料

饮料必须确保零售价3元/瓶的底价，原有促销政策不变，另
拿出10万短袖加上原已发合计17.79万件，按5—10箱配一件
铺货到终端，并要求销售公司按已发促销服装与发货量进行
认真查核，各省不得让经销商、二批商拿到后挪作它用，一
旦发现要严肃查处，并加倍扣罚。同时要求广告部重点广告
投入，各省要组织大型促销活动，务必在5月份将打响。



(4)瓶装水

目前经销商、二批商的库存偏大，销售旺季未到，目前价位
低实质上是我们后促销假压库所造成的，我们停止促销后人
家迫于成本的压力也在缓慢提价，故公司认为没有必要在近
期再怎么促销。目前主要的问题是零售价偏低，零售卖1.5
元/瓶，请各省按此价格铺货，铺货时按四箱送一箱到终端的
形式去铺，决不要折成价格去搞。要求每个经销商铺一部分
去试销，公司认为还是可以推开来的，农夫去年新包装到零
售的价格达到3元多，仍销了一段时间，而我们1.5元/瓶，消
费者好奇应该还是能接受的(原零售价在1.5元/瓶的可以按2
元/瓶销售，各省自己按情况而定)。

(5)其它品种

目前我们有许多品种由于没有专人专户销售，亦没有自始至
终的关注，再加销售之前没有认真规划造成均未销起来，反
而造成疑难库存，产生负面影响。公司认为并非是卖不掉而
是我们没有去卖所造成的，因此要求销售公司将各类品种下
达计划给各省，要求各省指定专人、专户进行销售，并制定
销售人员的工资奖金政策，有的品种不要考虑成片开发，以
方便发货，具体计划下达后各省亦要上报计划到销售公司跟
踪监督与考察。

饮品店消毒记录表篇四

目前我们有许多品种由于没有专人专户销售，亦没有自始至
终的关注，再加销售之前没有认真规划造成均未销起来，反
而造成疑难库存，产生负面影响。公司认为并非是卖不掉而
是我们没有去卖所造成的，因此要求销售公司将各类品种下
达计划给各省，要求各省指定专人、专户进行销售，并制定
销售人员的工资奖金政策，有的品种不要考虑成片开发，以
方便发货，具体计划下达后各省亦要上报计划措施到销售公
司跟踪监督与考察。



饮料销售业务员工作总结（三）

时间飞逝转眼间已经来到了20xx年，一年的工作下来，我对
销售有了自己的认识。

对于现在做的销售工作，每天感觉自己就变了一个人。自己
可以瞬间放一下一切，立刻全部投入，一年来感谢销售带给
自己的快乐，感谢销售带给我的自信，同时也感谢销售带给
我的动力。

其实销售不仅仅是只靠大数法则，当然夜路走多了自然会遇
到鬼，但这不是业务经理的主要部分，去分清业务经理该做
的不只是这一点点。

在我看来销售最有效的办法，从模仿开始，再到自我学习深
入，直至自己开发作为销售新人，最聪明的就是，先把前辈
的经验全部吸收再收入大量信息，再就是熟练的掌握专业知
识，自信是销售的成功重要砝码。

其实销售很简单自己总结就是以下几点：

1、首先必须明白什么是效率，因为客户资源有限。

2、要虚心和身边的前辈请教学习。

3、要大胆的说，会说，能说出重点。

4、必须学会倾听，说的再好，客户不关心，那么等于直接失
败。

5、每天回家对着镜子念半个小时的书。

6、留意和工作有关的所有专业知识，包含信息、报纸和一些
新闻都是必了解的。



7、要做到坚持不懈。

8、所有的收获和付出都是相辅相成的必须做好对自己心态的
一个调整。

9、做好事情前提是做好自己。

10、理想是巨人，行动是矮子，那么就注定失败。

11、要善于沟通，善于观察。

12、要和上司搞好关系。

13、销售不仅是销售的是产品更是业务经理这个人。

14、要必须知道这个世界没有任何产品是销售不出去的只有
不懂得如何销售的业务经理。

自己深深地知道销售压力大，也很辛苦、很累。但是自己发
现自己开始享受销售所带给我的快乐，我愿意在销售这条路
上走得更远。20xx相信自己会做的更好！加油！

饮品店消毒记录表篇五

ace零售价元/瓶，比螺旋藻饮品略高（分公司出货时前者价
格提了一毛钱）。本超市有堆码，无特别促销措施。

2、徐东平价超市

本店暂未进ace饮品。货架与堆码上的螺旋藻饮品则卖断货
（已通知武汉分公司）。

螺旋藻饮品零售价元/瓶。



3、中南商业大楼超市

促销员反映ace销售尚可，平常日销量在10瓶左右，主要是零
买，有明显尝试迹象。除了受促销员介绍而购买的以外，亦
有主动消费的。ace与螺旋藻饮品的日常销量比约为1：4，春
节期间二者的销量均有所提高，且相当一部分为螺旋藻饮品
的整件购买。消费者大多对ace新品的评价尚好，无特别不好
的评价。截止调查日止，近一个月的ace销量约为15件。

本商场ace与螺旋藻饮品零售价均为元/瓶。本商场堆码、货
架、陈列都较有气势，现场气氛渲染较好。无特别促销措施。

4、水果湖商场超市

本商场ace卖得较好，近一个月的时间已销出15件左右。消费
者，特别是商场售货员对ace评价好，认为其代表一种高品质
的饮品，拿来自己喝或者送礼都较有品位，这可以从其高价
位、饮料纯正的色彩以及其外观设计都得到体现。

本商场无堆码（空间较窄），亦无促销人员和任何促销措施。
其零售价高达

元/瓶，为武汉市区最高的商超零售价。

5、洪山商场

本商场ace卖得较好，消费者对其评价尚好。由于正在盘存，
无法得到销量具体数目。

6、其他商场

目前武汉市内仅少量商超有ace布货，其他如华联超市、家乐
福超市、武商百盛量贩店、亚贸超市、徐东平价等目前均未
进货。这部分商超将在下阶段进货一段时间后再进行跟踪调



查。

7、商超销售状况总结

从以上的商超调研结果可以初步总结出：

（1）各商超ace的销售状况尚可；

（2）消费者对其评价尚好，有一定接受度；

（3）ace和螺旋藻饮饮品在各商场的陈列位置、堆码状况较佳，
客情沟通不错；

（4）各商超普遍缺乏专门针对ace的促销措施，仅靠常规促
销或无促销而自然销售。

三、与武汉分公司经理/业务人员座谈结果

1、市内餐饮销售状况总结

通过与市区业务人员的座谈，反映出目前餐饮渠道ace销售普
遍不好的状况。市区目前仅进了50-60家左右的餐饮终端，除
太子酒家等较有一定代表性外，大部分餐饮终端为中小型，
进货较少，销售进展缓慢。同时，已布货的酒店也无特别的、
专门针对ace饮品的促销措施，消费者认知度、接受度较低。

批发渠道目前的状况与餐饮类似，整体状况不太好。例，绿
之源最大的经销商之一建华副食和正宏副食各进货20件，目
前尚余近10件，走势较缓。同时，因为公司无专门针对ace分
销的优惠政策（甚至武汉分公司还将其出货价比螺旋藻饮品
提高了元/瓶），也是批发渠道流通不畅的原因之一。

3、分公司经理人员对ace销售的一些想法



通过与武汉分公司主要管理人员的沟通，他们提出了如下想
法，以促进ace饮品的近期销售：

（1）ace的宣传要到位，宣传品和宣传措施要尽快落实。

（2）对ace的分销要给予更多的支持，近期要有专门的分销
政策和分销措施下达。

（3）ace饮品和螺旋藻饮品应差别定位，赋予其独特个性。同
时要加强对业务人员和促销人员的培训，使其更理解、更熟
悉ace饮品的独特定位和个性。

（4）ace饮品的价格应与螺旋藻饮品区别对待，最好是ace略
高点。

（5）对ace产品的推动力度要大一些，近期应主推ace。同时，
其促销方案应快出台，投入执行。


