都江堰店会议材料
1.ABC团促销售
	　
	4.26-5.25
	5.26-6.25
	增长

	ABC团促销售
	13505.55
	17527.18
	29.77761

	未进ABC公司原团促销售
	9191.04
	7635.28
	-16.9269

	大保健品销售
	8357.92
	9376
	12.18102

	合计
	31054.51
	34538.46
	11.21882


a. 随着公司ABC目录的下发，我店就按着公司要求对ABC类产品进行了学习，并在6月份按照公司下发的ABC陈列要求对其位置进行了相关的调整，调整后对于帮助员工进一步熟悉ABC货品，以及主推的力度都有所帮助。大部分顾客在选购时也会受陈列的影响，选择我们的ABC类产品。从6月与5月的销售比较而言可以看出，通过大家的努力，ABC，大保健类的销售明显增长。

b. 在销售增长的同时，我们也注意到了，虽然未进ABC公司原团促的销售虽然已经减少了所占比例，但还是占有着团促销售的一部分。7月份这些原团促取消了，对于团促的销售额有一定影响。同时实现了新的工资方案，这就对每位员工的自身技能的提升提出了新的要求，要求每位员工都能够在现有的销售技巧上，增强对ABC、大保健品专业知识的了解，以及在关联销售中的具体运用。

2.突破口
a.精制中药饮片
	　
	销售
	增长
	毛利
	增长

	　时间段
	5.21-6.03
	6.21-7.03
	　
	5.21-6.03
	6.21-7.03
	　

	精制中药饮片
	1302.82
	2039.31
	56.53%
	342.4456
	575.63
	68.09%


6.19手工新增了30多种袋装精制中药饮片，6.21日到货。短短两个星期的时间，销售、毛利都比上月同期有了大幅度增长。在毒胶囊事件后，我们的中药饮片是一个很好的进发点，同时太极的饮片有着品质的保证，同时市场上同类的产品少，不存在价格方面的竞争，对于我们是一个极好的优势。通过坐堂医生的推荐以及员工中药知识方面的培训，达到中药袋装饮片销售的逐步增长，预期一个月增长10000元。
b.千林系列

	　
	销售
	　

	　
	4.26-5.25
	5.26-6.25
	7月计划完成
	预期增长率

	千林系列保健品
	3215
	3148.4
	6000
	86.60%


借着千林的活动，积极宣传、推销保健品，紧抓员工的学习进度。同时将任务分配到个人，每人月销量1200元。预期增长3000元。
c.ABC及其他大保健品

	　
	4.26-5.25
	5.26-6.25
	增长

	ABC团促销售
	13505.55
	17527.18
	29.77760995

	大保健品销售（除了千林系列）
	5142.92
	6227.6
	21.09074222

	合计
	18648.47
	23754.78
	27.38192463


继续加强ABC、大保健品的销售，争取在6月增长的基础上，在增长20%，预期增加5000元。
3、促销活动
门店只有5人，每个班需要保持3个人，结合本店的实际情况，我们联系了厂家业务，周末到我店免费进行检测。不仅吸引了人气，同时增加了店内的销售。
