1、 太极杯摄影大赛活动落实情况

活动开展以来，门店积极宣传，最终收到顾客5张绘画，并且于10.12将片区作品汇集一起做展览，配有横幅和投票宣传海报。

2、 新品情况

	货品ID
	货品名
	数量
	零售价
	销售
	排名
	已学
	剩余

	115733
	阿胶（太极天胶）
	9
	399.2
	3493
	1
	50个
	5个

	120877
	归芪生血颗粒(美美)
	6
	96
	576
	2
	
	

	66292
	川贝清肺糖浆
	5
	25.5
	127.5
	3
	
	

	386
	马来酸氯苯那敏片(扑尔敏片)
	3
	1.5
	4.42
	　
	
	

	115431
	番茄红素软胶囊(自然之宝)
	2
	219
	438
	　
	
	

	111523
	左旋肉碱营养片
	2
	179
	358
	　
	
	

	101420
	参苓白术颗粒
	2
	21
	42
	　
	
	

	63118
	医用脱脂棉(棉球)
	2
	2
	4
	　
	
	

	86066
	拨云锭
	1
	38.6
	38.6
	　
	
	

	43233
	氯雷他定片
	1
	11.9
	11.9
	　
	
	

	12753
	氨茶碱缓释片(阿咪康)
	1
	6.8
	6.8
	　
	
	


3、 客流情况见附表

四、需解决的问题

门店日光灯2/3都坏了，严重影响店堂营业

五、冬季大会战增量措施

1、天胶、美美、补肾、太极钙四大单品营运上量措施

天胶和补肾均为补益类，所以抓住冬季进补的销售旺季，多做销售。进行目标任务分解，销售具体分配到人头，每人每周销售1盒，预计销售40盒。实行考核制。天胶每周日进行免费熬胶宣传，也希望公司给予天胶辅料的积极支持，每人每周1盒，预计完成40盒。每周由陈红梅负责催销。
美美：把美美的每一位药都摸透，尽量做到卖普药可以搭配销售我们的美美。

太极钙：做到“顾客买钙，我们首推太极钙”预计实现销售6500元。
2、中药精制饮片及袋装销售措施

1）由罗秀梅对袋装中药品类进行清理、要货，改变夏季陈列方式，营造一个补益的冬季氛围，下周之内完成，预计增加销售2万元。
3、新品学习。每天由早班人员负责按货架整理新品4个，由喻茂连负责抽查考核。
4、会员销售上量措施：

1）利用会员资料分析流失老顾客，可以做好回访，询问他为什么没在我们这消费的原因，并做好相关应对措施。

2）在维护好老会员的情况下，发展新会员。可以不定期的给自己的会员发送温馨提示的小短信，养生知识。做好收银一句话服务，提高客单价，提高会员消费占比。争取会员占比达到55%

5、促销活动的执行。执行好公司或者门店的单店活动，活动氛围以及陈列由邹凤和罗秀梅负责，POP、爆炸签由陈红梅和喻茂连负责，预计每次活动增长40%

