一、西北片区8月计划做的事情的落实情况和没落实原因：

    1、圆满的完成狂欢节第一波（8月10日-8月11日公司的大型活动）：片区共计4家门店做活动，（西部店、沙河源店、羊子山西路店、交大三店），具体的活动数据如下：

	活动日期
	销售
	笔数
	客单价
	毛利
	毛利率
	销售增长比例
	笔数增长比例

	8月10日
	61095 
	749
	81.5
	14643
	23.97%
	146.47%
	57%

	8月11日
	59652 
	702
	85
	13658
	22.90%
	140.65%
	47%

	活动期间平均值
	60374 
	726
	83.3
	14150
	23.44%
	143.56%
	52%


2、片区计划在销售较差的门店（汇融名城）开展2天广场活动，扩大门店的宣传提升销售，但由于门店店长的不稳定和店长的交接，加上门店周围小区居民对安全隐患的投诉，媒体的关注和城管的严管，门店申请没有通过，导致门店至今活动没有开展。但门店店长李忠英已经到城管处联系好了，计划在本月25日和26日做2天广场活动（但不允许门店做气球拱门，不允许门店在店外销售产品）。希望通过活动为门店拉人气。

3、片区每周或者每半月制定5个品种目录（依据是片区1-6月销售排行品种），要求员工进行熟记药品的功能主治、用法用量、禁忌症等，到店长处过关，片区巡店时进行考核（默写），要求店长书写1个品种，店员书写2个品种，目前已经抽查6个门店，效果还可以，只是对药品的禁忌症和药品的成分记得不是很全。采取2元/个品种进行处罚的方案共同提升门店员工的业务知识！到目前还没得处罚！片区一直坚持做。

4、片区中药的滞销品种：清单已经发到各门店邮箱，要求门店在书写计划前先看清单,把滞销品种逐渐消化，公司也联系中药销售较好的门店（光华店和十二桥店）解决了部分库存。

二、9月计划及措施：销售137.6万元，日均销售4.6万，具体的措施是：

片区中药上量，计划在片区常规疾病培训时增加中药组方的培训（包括中山中智饮片的培训），增加员工的销售信心。

    2、继续加强员工的业务知识（对员工熟记品种的功能主治、成分、用法用量等)进行抽查。 

    3、片区狂欢节活动第二波有2个门店参与（西部店和白马寺店），活动每天计划销售2.6万元。片区提前把简单的要求已经发飞信给店长：（1）、片区提前把公司刻制的门店章带给门店，要求门店对发放的每张DM单盖鲜章。DM单发放的要求强调：入户进行发放、到小区张贴活动的pop、每个门店自行筛选200名以上的座机会员打电话讲解活动内容，吸引客流，（2）、到门店帮扶的人员由片区安排，片区负责对帮扶人员的培训（定在本周五下午在白马寺店），现场抽查合格算过关。（3）、希望公司继续利用上次的短信平台给活动门店的会员发短信告知活动，共同提升销售。

三、问题：1、片区人员缺口3人：西部店、沙河源店、白马寺店

  2、应季节的品种希望公司提前铺货，确保销售。（石药的金银花抑菌剂），过季节的品种公司应该取消电脑中的必备。减少门店的库存。（金银花露和藿香正气液）                 9.10
