                旗舰店10月16日片长会议总结

1、 “太极杯”做健康中国人书画摄影活动，落实情况：
A、 截至10月15日，共收集作品24副
B、 10月13日门店已将作品整理，将其展示在门店橱窗处供顾客观赏投票。

C、 计划11月1日，2日在门店集中展示，配合冬季文化养生节活动
活动期间也邀请了粮食局以及新良大厦的办公室负责人参加此次活动，但从作品收集情况上看，效果较差。
2、 新品学习目录中品种销售额，销售数量汇总，其中销售数量排名       前三的产品分别哪些？

自8月1日起门店陆续收到新品约588个
*截至10月14日，医疗器械新进约56个，销售金额4800元，销售数量180，占器械总销售比例为1.5%
*药品511个，销售金额4.5万，销售数量1832盒，占药品总销2%,销售较好的是气血康口服液5882元，蒲地兰口服液4439元，
*消毒产品10个，销售金额363，销售数量20,占比1.8%
*化妆品11个，销售金额998，销售数量15，销售前三位的是染发膏371，疤痕凝胶158，净郁柔肤水138,占比0.9%
3、 各片区客流下滑门店，请统计下滑门店4月至9月的变化情况及原因。
	月份
	销售额
	销售笔数
	会员消费笔数
	交易笔数占比
	毛利
	处方药销售/交易量

	4月
	192万
	17567
	6428
	36.60%
	57.1
	52.48万/1.55万

	5月
	192万
	17709
	6798
	38.10%
	58.8
	50.38万/1.53万

	6月
	185.9万
	16663
	6377
	38.30%
	58.3
	45.0万/1.38万

	7月
	189.4万
	17544
	6215
	35.43%
	59.2
	45.9万/1.46万

	8月
	179万
	17884
	　6255
	34.98%　
	57.4　
	46.80万/1.43万

	9月
	187.5万
	16323
	6163　
	36.52%
	60.2　
	46.5万/1.36万


原因分析如下：
A、 截至10月15日门店总品规数为4521，其中药品2013个，中药1660个（其中包装类212个，贵细类174个），门店品规大幅度减少。

B、 处方药交易量下滑，其中9月交易量1.36万盒。
中药包装类药材交易量下滑200，
发用化妆品类下降41（染发产品），
妇科类下降100，功能美容化妆品下降100（狐臭系列），
贵细下降1570，激素类下降56，
解热／镇痛／抗炎／抗风湿类下降170，
抗感冒类下降500，泌尿系统下降70，
皮肤科下降600，维生素矿物质下降400，
心脑血管下降1000，眼科下降300
冬季大会战增量措施实施：
A、首先保健品PK赛销售增量措施，每月开展1次保健品促销活动，活动期间同时制销售人员奖励办法，力争完成日均目标销售任务8000元，人均销售任务500元。完成情况跟踪负责人员先雪琴。
B、借公司冬季文化养生节主题活动期间，主抓重点单品上量，把任务细化到全店人员，同时做好日常的销售跟踪。另外把单品完成情况落实到柜组长头上，每个柜组长负责1个单品，每天对单品的完成情况和促销情况进行通报。藏药系列品种制定组合销售方案，多点陈列，加强对店员的培训，对已经消费过的会员进行跟踪，不断获取顾客反馈信息和挖掘新的销售买点。负责人员代红英。
C、中药增量措施：借中药017号销售激励方案，制定中山中智及绵阳系列单品的促销活动，提高整体销售任务完成率：（1）、计划每天销售2.8万元。（2）、新进针灸医生宣传活动，同时增进与医生沟通，即时把医生的反馈意见进行处理。（3）保障畅销品种的销售库存，完善个小类品规目录，包装类药材达到300个品规，贵细类药材达到190个品规。（4）冬季中药热卖品种现场氛围营造。负责人员刘霞。
D、针对交易量下滑严重的中类品种进行品种分析，逐个改善每个中类下滑问题。
