7月片区会议材料

1、 目前门店拥有会员数：564，有效会员：530，近一年无消费记录的有40，占比7.09%，近一年会员客单价53.98，近一年客单价29.53。

做好会员工作的措施：

1） 提高会员的服务质量，主要体现于对会员的熟悉。会员来消费要主动提示他出示会员卡，没有带卡就积极查询，一定要让会员享受到应该的权益。

2） 丰富会员积分的用途。目前主要是返代金券，太抽象。可选取店内商品作为礼品兑换，尤其是保健品，选取金额不是很大又稍有吸引力的。
3） 大的节日可免费送会员小礼品，如过春节送对联，日历画等。

2、 大类销售对比：
	
	5月
	6月
	增长率

	成药
	28105.63
	26267.13
	-6.54%

	保健食品
	5309.82
	 5105.53
	-3.85%

	医疗器械
	 3530.75
	 2596.03
	-26.47%

	中药材及饮片
	 3017.49
	 2515.24
	-16.64%

	日化
	 1447.83
	  820.72
	-43.31%

	合计
	41411.52
	37304.65
	-9.92%


   下滑原因：
1） 下滑最多的是日化，主要是5月功能性化妆品（去狐臭）销售较好801.4，而6月只有381.2,5月爽脚露卖了8瓶，6月为0.

2） 其次下滑较多的是医疗器械，主要是5月卖过2台电子血压计合计926.00,6月没有卖过，其他无明显差别。

3） 再次就是中药下降较大。主要是中药散装摆盘的断货严重，几乎空了一个月。 

提升措施：

1） 做好夏季畅销品种的备货，尤其是ABC品种更换，新的品种库存要备足，比如治脚气、腹泻等。

2） 对于医疗器械销售的提高，将重点转向艾灸和拔罐器，不再专注于血压计。首先自己员工要对艾灸和拔罐有较充分的了解，其次加大艾灸和拔罐器的宣传。

3） 把握好中药散装药材要货量，保证库存，保证销售。

   措施实施后，应该能提升10%。

3、 各大类动销情况：（31天）
	　
	动销品种数
	库存品种数
	库存金额
	动销率

	成药
	674
	1615
	40102.99
	41.73%

	保健食品
	51
	146
	8730.44
	34.93%

	医疗器械
	67
	132
	4918.49
	50.76%

	中药材及饮片
	150
	445
	11906.83
	33.71%

	日化
	28
	67
	1767.11
	41.79%

	合计
	970
	2405
	67425.86
	40.33%


   分析：1）综合动销率较低，库存在规定范围内。
2）中药库存相对较大，动销率最低。接下来针对不常用品种将将行调拨，减少库

存积压，提高动销率。

3）保健品动销率较低，需要加强保健品的销售，丰富千林品种，控制单品数量。

4、 ABC品种销售：（31天）
	　
	销量
	动销品种
	总品种
	动销率
	库存品种数
	库存金额

	A
	10198.22
	107
	194
	55.15%
	168
	8685.68

	B
	4819.18
	93
	162
	57.41%
	150
	5425.16

	C
	1265.36
	35
	72
	48.61%
	69
	2955.94

	合计
	16282.76
	235
	428
	54.91%
	387
	17066.78


1） ABC品种销售占总销售的45.04%，占比还有待提高。
2） ABC品种的动销率较低，还需加强ABC品种知识的学习，提高销售。
措施：1）加强ABC品种知识的学习，每天学习10个品种，使其应用得当，保证疗效。

      2）完成ABC品种的陈列，按要求均陈列于黄金位置。

      3）保证ABC品种的库存，希望公司能保证库存，避免断货。

措施实施后，争取销量提高10%。
                                                    温江政通店    

张亚君

                                                           2012.7.8
