一：“冬季滋补养生文化节”活动，各片区本次活动落实情况怎样？

把陈列要求和模板于12号发微信群，片区内所有门店13日早上已经按照要求把陈列图片发片区微信群。每个店有特价区和买赠区，保健品等都陈列在收银台和门店显眼的位置并张贴了相应内容的pop.

巡店时对员工进行了活动询问：内容全体员工都已清楚,熟悉。

养生节，冬季养生的资料于14号已经到门店
    4：不足：部分品种因11号晚发活动通知，错过要货计划,b备货不足，如妇炎康片，蒲地兰消炎片（云南白药）已写计划
二：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是？片区学习进度（已学习多少各产品，还剩多少个未学习。）

淘汰的对应替代品种销售情况

	替代品种销售额
	销售数量汇总
	
	
	
	

	35624.72
	252.6
	
	
	
	

	排名前三：
	
	
	
	
	

	货品ID
	货品名
	规格
	单位
	销售数量
	销售额

	115733
	阿胶（太极天胶）
	250g
	盒
	68
	27579

	120877
	归芪生血颗粒(美美)
	6gx15袋
	盒
	41
	3936

	6943
	补肾防喘片
	■100片
	瓶
	39
	563


三：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。（请表格统计）见附表

四：各片区需公司解决的问题？（各片区反映的问题是片区与各部门已经衔接未得到解决的才报）

1：缺货情况和品牌淘汰品种的补进

:2目录内品种应增加低价外药品如：三黄片，便宜的膏药，现目前我店最便宜的就是7.5元得

五：现是冬季销售旺季，各片区冬季大会战增量措施实施。

1：
	序号
	冬季大会战增量措施实施。


	负责人
	预计完成时间

	1
	做好10.13-27的养生节活动，另外每月2家店至少4场的大型活动，每月增加销售2万
	店长
	每月轮流

	2
	抓好会员顾客：针对片区会员占比较高这一优势。每个店在收银台附近或者店门口显眼位置做一个积分兑换专区。增加顾客满意度。每天每个店至少给5名积分较多且较久未来消费的顾客发短信提醒兑换。
	店长
	10.20之前打造好专区

	3
	单品活动上量。除每个周每家店至少一次熬胶活动外。冬季养生文化节资料发放，单品资料发放。藏药已经考试。下次片区培训联系销售较好的员工分享
	各店店长
	轮流

	4
	中药上量 ：中心店统一进一些精选散装，每个门店有养生节资料上常见配方的汤料。另外精选袋装补货--已经在进行中
	店长
	10.20之前


