10月30日温江片片区会内容

检查温江店的整体情况从外到内进行检查并提出问题的存在，进行讨论。

各店的10月总结及11月计划

片区上周督导检查的通报，吸取教训，片区各店自省。

做好现在的工作。天堂美化，品种分析，各类销售的占比率，陈列和产出是否成正比。调整陈列。

药学服务的氛围，各店的药学服务手册的学习，制度学习计划。

  A。空间管理：视觉范围内的（陈列，卫生，商品，价签，吊旗，整体形象）

  B，人员管理：内在和外在，（整体的灵活性，接待服务，精神面貌，专业，销售技巧，态度，能力，等）

 C，基础管理：标准化，流程化，规范化，（交班本，各种会议记录本，销售任务跟踪本等）

  D，商品管理：商品带，价格带，是否丰富，销售占比等。

 E，服务管理：软服务（人员提供），硬服务科普知识的提示）收银台服务，药事服务等，

团队建设及团队意识，

各店的任务继续分解，分解到每天每人，做好销售任务跟踪表（纸质版的),单品任务分解到每周每人，每周进行分析制定奖惩措施，每周进行通报。

滞销品和效期品的积极消化.

收银时小票要给顾客一联，门店的培训记录（标准化药学服务）按照进度进行学习并记录。

扩销，重抓中心店及潜力店，，压库，分析产品动销情况，加强手工请货的合理性。廉洁，严谨私自收厂家的返款。

