营业部发（2015）118号                        签发人：蒋玮
              关于大保健品销售的通知

各片区及门店：

   我公司在2015年大保健品系列环比同比销售均下降尤为突出，为加强门店大保健品销售意识，提升门店健康服务能力，先针对大保健品销售作出以下通知：

目前经营系列及提成比例

       目前我公司共计经营4个大保健品系列：

	序号
	名称
	在营品种数
	提成比例

	1
	自然之宝
	28
	15%

	2
	汤臣倍健
	33
	15%

	3
	千林
	34
	15%

	4
	美澳健
	17
	15%


相关部门工作要求

（1）门店：

   A、门店大保健品存销比应控制在2.0以内（以门店库存金额以考核价计算）。即日起门店自查大保健品各单品库存情况，对滞销的品种进行重点关注，加强学习及联合用药；

   B、各门店应严格按照门店销售规模进行要货（库存报警形式），不得随意增加。

营运部

   A、营运部在每日库存大品种调拨中在7月重点关注大保健品系列；

   B、门店活动需求则以调拨优先，铺货为辅；

   C、针对各系列滞销品种及季节畅销品种每月开展一次促销活动；

   D、针对新进员工及保健品销售能力较差的员工进行保健品知识培训，并进行考核及销售跟踪；（7月开始执行）

商品部

   A、根据门店销售规模及商圈类型合理规划门店库存商品，对业务部采购及备货提出合理化建议；

   B、制定保健品联合用药知识手册，每月30日前，大保健品系列销售及库存分析报告及建议提供给业务部及营运部。

（4）业务部

   A、及时更新系列产品经营信息，并以邮件的形式告知门店相关变化，保障门店利益（如更换ID、新增品种、政策变更等）；

  B、保障正常经营大保健品品种到货率不得低于95%（品规、数量）；

  C、业务部不得随意对门店进行大批量的现有保健品铺货，如遇特殊原因（节前备货等）需征求商品部及营运部意见(根据商品部提供铺货明细表进行铺货）；

  D、业务部对公司仓库库存负责，应严格按业务库存上下限报警制定采购计划，合理化控制仓库备货数量，避免公司滞销。

效期管理

各系列效期品种公司及厂家均不予退换货，过期商品由门店自行赔付，公司及厂家将不予承担；

为避免效期产生，门店应关注滞销商品，认真执行大保健品系列买赠活动，加强宣传及销售意识；片区内应加强滞销商品调拨，若没有活动的品种应按照效期商品管理办法折扣销售，如门店数量较多，应提前（成为12个月效期商品以前）提出促销申请，营运部审核后执行。

注意事项

 （1）因目前千林系列产品销售情况较差，滞销商品较多，结合该系列产品实际销售情况及门店意见，特筛选出10个品种作为我公司经营品种，具体明细见附表；

 （2）自即日起，千林系列产品其余品种公司将禁请，门店不得再要货（有特殊需求的请上报营运部）；针对目前剩余库存，门店继续执行买一赠一活动，售完即止。
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