关于开展每月品种经营分析信息沟通的建议
1、 建议每月一次品种分析会，重点为缺货品种分析，品效分析，不动销商品处理意见。

2、 缺货商品；

每月一次缺货品种汇总表，重点解决50个品种的缺货问题。

1、缺货品种的汇总，含市场新品信息、断货品种信息、季节及特色店品种缺失经营信息汇总；

2、补缺渠道确定：医疗器械、中药材的特殊补缺渠道的畅通；西部缺货的商业补缺渠道；

三、新进品种品效分析：
新品种的月销售汇总，对销售前50位的品种进行促进奖励，对后50位品种关注挖掘。

1、对新品销售规划含进货、陈列及政策制定。

2、制定新进品种的营销策略及销售卖点的挖掘和策略制定，厂家政策资源的争取（含按销售10%的赠品争取，促销活动或广告资源的争取）。

四、逆向物流的畅通。1、新进品种3-6个月的动销率分析，

1、重点解决月动销10%以下动销品种的促销和退换货问题。

2、畅通各种渠道的退换货承诺达20%以上。
目的；通过对补缺品种的关注，提升销售20%以上；通过对不动销商品的关注，减少库存资金占压20%以上，达到商业零售以库存周转为赢利点的思路。
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