新津片区2014年1-6月工作总结及计划
第一部分总结
一、1-6月销售数据：（单位：万元）             备注：所有数据统计从1月1日至6月30日
	开店年限
	任务
	销售额
	毛利额
	销售笔数
	客单价
	会员占比

	
	销售额
	毛利额
	13年

	14年

	同比增减
	完成率
	13年

	14年

	同比增减
	完成率
	13年

	14年

	同比
增减
	13年

	14年
 
	同比增减
	13年

	14年
 
	同比增减

	2010五津西路
	102.38
	34.85
	80.34
	97.34
	17
	95.07%
	24.07
	28.95
	4.88
	83.07%
	11537
	15381
	3844
	69.64
	63.29
	-6.35
	30.87%
	40.64%
	9.77%

	2010邓双
	81.31
	27.56
	65
	77
	12
	94.69%
	19.79
	23.66
	3.87
	85.84%
	114356
	14025
	-331
	45.28
	54.91
	9.63
	48.08%
	69.36%
	21.28%

	2010锦华
	42.92
	14.4
	33.54
	38.59
	5.05
	89.91%
	11.61
	12.48
	0.87
	86.66%
	10165
	9308
	-857
	33
	41.46
	8.46
	27.92%
	31.97%
	4.05%

	2010外西
	22.83
	7.72
	19.94
	18.2
	-1.74
	79.71%
	6.73
	5.69
	-1.04
	73.7%
	3919
	3628
	-241
	50.88
	50.17
	-0.71
	40.18%
	44.17%
	3.99%

	2010兴义
	25.25
	8.7
	18.77
	26.71
	7.94
	105.78%
	6.06
	7.63
	1.57
	87.7%
	3645
	4392
	747
	51.5
	60.83
	9.33
	36.09%
	51.06%
	14.97%

	2011正东
	31.82
	10.81
	33.28
	32.83
	-0.45
	103.17%
	10.64
	10.44
	-0.2
	96.57%
	5576
	4519
	-1057
	59.7
	72.65
	12.95
	33.11%
	33.83%
	0.72%

	2011清泰
	34.7
	11.79
	25.25
	31.38
	6.13
	90.43%
	7.93
	10.46
	2.53
	88.71%
	5973
	7350
	1377
	42.29
	42.69
	0.4
	26.11%
	28.39%
	2.28%

	合计
	341.21
	115.83
	276.15
	322.07
	45.92
	94.39%
	86.86
	99.34
	12.48
	85.76%
	55171
	58603
	3432
	50.06
	54.96
	4.9
	35.42%
	45.64%
	10.22%


2013年1月-6月

	门店ID
	门店名称
	总笔数
	会员消费笔数
	会员消费笔数占比
	总销售
	会员消费
	会员消费占比
	总毛利
	会员消费毛利
	会员毛利占比
	平均客单价
	毛利率

	385
	五津西路
	11537
	3039
	26.34%
	803479
	248012
	30.87%
	240701
	69008.5
	28.67%
	69.64
	29.95%

	514
	邓双
	14356
	7069
	49.24%
	650090
	312567
	48.08%
	197966
	91762.8
	46.35%
	45.28
	30.45%

	573
	锦华
	10165
	2245
	22.09%
	335422
	93635.8
	27.92%
	116182
	30151
	25.95%
	33
	34.63%

	574
	外西
	3919
	1207
	30.8%
	199413
	80119.6
	40.18%
	67380.5
	27296
	40.51%
	50.88
	33.78%

	371
	兴义
	3645
	1248
	34.24%
	187731
	67758.8
	36.09%
	60645.5
	20217.5
	33.34%
	51.5
	32.3%

	588
	正东
	5576
	1437
	25.77%
	332870
	110222
	33.11%
	106425
	33620.1
	31.59%
	59.7
	31.97%

	733
	清泰
	5973
	1192
	19.96%
	252579
	65958
	26.11%
	79307.1
	18812.4
	23.72%
	51.5
	32.3%

	　
	　
	55171
	17437
	31.61%
	2761585
	978273
	35.42%
	868606
	290868
	33.49%
	50.06
	31.45%


2014年1月-6月

	门店ID
	门店名称
	总销售
	总笔数
	会员消费
	会员消费笔数
	会员消费笔数占比
	会员消费占比
	总毛利
	会员消费毛利
	会员毛利占比
	平均客单价
	毛利率

	385
	五津西路
	973421
	15381
	395598
	4584
	29.80%
	40.64%
	289502
	111633
	38.56%
	63.29
	29.74%

	514
	邓双
	770080
	14025
	534119
	8463
	60.34%
	69.36%
	236683
	161183
	68.10%
	54.91
	30.73%

	573
	锦华
	385909
	9308
	123387
	2638
	28.34%
	31.97%
	124846
	34449.3
	27.59%
	41.46
	32.35%

	574
	外西
	182011
	3628
	80395.3
	1124
	30.98%
	44.17%
	56960.8
	23150.3
	40.64%
	42.69
	33.35%

	371
	兴义
	267183
	4392
	136425
	1587
	36.13%
	51.06%
	76311.6
	33698.4
	44.16%
	72.65
	31.81%

	588
	正东
	328303
	4519
	111076
	1317
	29.14%
	33.83%
	104455
	31968.6
	30.61%
	60.83
	28.56%

	733
	清泰
	313804
	7350
	89087
	1682
	22.88%
	28.39%
	104658
	25361.9
	24.23%
	50.17
	31.29%

	片区　
	　
	3220713
	58603
	1470087
	21395
	36.51%
	45.64%
	993416
	421445
	42.42%
	54.96
	30.84%


分析：1.2014年1月-6月任务：341.21万元，实际销售322.07万元，完成率：94.39%。同比2013年1月-6月增加45.92万元。其中，完成任务较好门店：兴义店完成率：105.78%，同比2013年1月-6月增加：7.94万元。正东店完成率：103.17%，但同比2013年1月-6月下滑：-0.45万元。下滑较为严重的门店：外西街店，同比2013年1-6月下滑：-1.74万元。

2.2014年1-6月毛利额任务：115.83万元，实际毛利额：99.34万元，完成率：85.76%，同比2013年1-6月增加12.48万元。其中毛利额完成较高门店正东街完成率：96.57%，但同比2013年1月-6月毛利额却减少了-0.2万元。毛利额增加较大的门店五津西路店增加了4.88万元，完成率只有83.07%，不及片区平均毛利完成率：85.76%。

3.2014年同比2013年客流片区同比增加客流：3432笔，但其中客流下滑门店有正东：1057笔，锦华：857笔，邓双：331笔，外西：241笔。在门店对2014年4月客流同比2013年4月客流下滑分析采取增流措施后，门店每天对进店未销售成交顾客进行了登记，原因分析，跟踪。并根据门店自身情况，集合顾客消费时段，门店货品价格带，小类销售情况，对门店品种（成药）进行了一次整体分析，补充了部分低价格店品种，引进部分广告畅销品种。（如兴义店，广告品玛咔、鸿毛药酒销售较好，其余门店香丹清和曹清华销售较好。）

4.2014年1月-6月平均客单价：54.96元/笔，同比2013年1月-6月平均客流50.06元/笔，增加4.9元/笔。

5.2014年1月-6月会员占比：45.64%，同比2013年1月-6月会员占比：35.42%，增加10.22%。

2、 品种销售数据：（单位：万元）
	
集团品种销售额
	TABC销售额
	
中药销售额

	13年
	14年
	同比增减额
	13年
	14年
	同比增减额
	13年
	14年
	同比增减额

	63.96
	68.55
	4.59
	111.87
	130.45
	18.58
	14.97
	19.09
	4.12


分析：

1.2014年1月-6月集团品种销售：68.55万元，同比2013年集团品种销售：63.96万元，增加4.59万元。占总销售率：21.28%

2.2014年1月-6月TABC销售：130.45万元，同比2013年TABC销售：111.87万元，增加：18.58万元。占总销售率：40.5%

3.2014年1月-6月中药销售：19.09万元，同比2013年中药销售：14.97万元，增加4.12万元。占总销售率：5.92%。从而可以看出，我们中药销售发展空间较大，中药销售能力有待提高。

三、集团重点品种销售额：（单位：万元）天胶：115733，美美：120877/69234，太极钙：66828，藏药厂家ID：75411，熊胆：1466，补肾：21580，藿香：47683/1846
	天胶销售额
	美美销售额
	太极钙销售额
	藏药销售额
	熊胆销售额

	13年
	14年
	同比增减额
	13年
	14年
	同比增减额
	13年
	14年
	同比增减额
	13年
	14年
	同比增减额
	13年
	14年
	同比增减额

	0.41
	1.34
	0.93
	1.07
	0.57
	-0.5
	0.26
	0.69
	0.43
	0.02
	1.11
	1.09
	0.32
	0.43
	0.11

	0.37
	1.72
	1.35
	1.32
	0.15
	-1.17
	0.36
	0.63
	0.27
	0.01
	1.39
	1.38
	0.23
	0.37
	0.14

	0.63
	0.65
	0.02
	0.86
	0.58
	-0.28
	0.09
	0.43
	0.34
	0
	0.2
	0.2
	0.21
	0.31
	0.1

	0.23
	0.41
	0.18
	0.6
	0.26
	-0.34
	0.06
	0.09
	0.03
	0
	0.14
	0.14
	0.11
	0.23
	0.12

	0.13
	0.23
	0.1
	0.31
	0.16
	-0.15
	0.03
	0.5
	0.47
	0
	0.22
	0.22
	0.05
	0.11
	0.06

	0.27
	1.06
	0.79
	0.78
	0.46
	-0.32
	0.15
	0.39
	0.24
	0
	0.46
	0.46
	0.17
	0.17
	0

	0.51
	0.32
	-0.19
	0.67
	0.21
	-0.46
	0.1
	0.18
	0.08
	0
	0.13
	0.13
	0.23
	0.33
	0.1

	2.58
	5.76
	3.18
	5.65
	2.45
	-3.2
	1.08
	2.94
	1.86
	0.03
	3.72
	3.69
	1.35
	1.97
	0.62


	补肾销售额
	藿香销售额

	13年销售额
	14年销售额
	同比增减额
	13年销售额
	14年销售额
	同比增减额

	0.77
	0.67
	-0.1
	1.8
	1.34
	-0.46

	0.7
	1
	0.3
	1.36
	1.44
	0.08

	0.15
	0.13
	-0.02
	0.62
	0.55
	-0.07

	0.28
	0.19
	-0.09
	0.32
	0.3
	-0.02

	0.28
	0.73
	0.45
	0.32
	0.33
	0.01

	0.51
	0.39
	-0.12
	0.32
	0.36
	0.04

	0.48
	0.32
	-0.16
	0.38
	0.44
	0.06

	3.19
	3.48
	0.29
	5.18
	4.83
	-0.35


太极水销售额：0元

分析：从以上销售数据来看：1.片区美美销售明显较2013年1月-6月销售差，且销售下滑金额较大，下滑了：-3.2万。同类产品天胶增加：3.18万元。下滑较大的门店，邓双店下滑了：-1.17万元。同类产品天胶增加：1.35万元。说明我们没有很好的维护好我们的美美会员，整改措施：要求片区7家门店对2013年和2014年所有美美会员进行回访并沟通，建立良好关系，发现美美会员使用后的不良反应或其他原因。要求每店每人每天只对一位顾客进行温馨短信问候，季节性疾病注意事项提示。

2.今年藿香销售同比2013年下滑-0.35万元，主要是因为郊县价格问题，门店藿香价格同比私人药房价格没有优势，其藿香团购没有价格上的优惠。导致门店流失很多单位的团购。尤其是清泰店流失双流机场的第一批团购50件小盒5支装藿香。双流机场每年都要团购藿香300件。其他门店小单位的3-5件等小型团购藿香也流失。私人药店藿香会员价3.9元/盒，会员限购2盒。团购价1件以上就5元/盒，团购30件以上4.8元/盒。

4、集团内部各厂家销售额：（单位：万元）绵阳ID：1415  桐君阁ID：1441   中药二厂ID：1014    南充ID：1556
	绵阳药厂
	桐君阁药厂
	中药二厂
	南充药厂

	13年销售额
	14年销售额
	同比增减额
	13年销售额
	14年销售额
	同比增减额
	13年销售额
	14年销售额
	同比增减额
	13年销售额
	14年销售额
	同比增减额

	3.46
	3.73
	0.27
	2.61
	2.6
	-0.01
	0.85
	0.72
	-0.13
	0.48
	0.45
	-0.03

	5.46
	5.4
	-0.06
	2.63
	2.93
	0.3
	1.35
	0.76
	-0.59
	0.56
	0.52
	-0.04

	2.13
	2.15
	0.02
	1.43
	1.76
	0.33
	0.67
	0.6
	-0.07
	0.33
	0.31
	-0.02

	1.65
	1.28
	-0.37
	1.17
	0.9
	-0.27
	0.3
	0.14
	-0.16
	0.11
	0.14
	0.03

	1.51
	1.18
	-0.33
	0.99
	0.86
	-0.13
	0.29
	0.35
	0.06
	0.17
	0.19
	0.02

	2.31
	1.99
	-0.32
	1.55
	1.04
	-0.51
	0.48
	0.29
	-0.19
	0.27
	0.18
	-0.09

	1.56
	2.37
	0.81
	1.03
	1.4
	0.37
	0.52
	0.4
	-0.12
	0.19
	0.31
	0.12

	18.12
	18.13
	0.01
	11.44
	11.52
	0.08
	4.49
	3.29
	-1.2
	2.14
	2.12
	-0.02


分析：1.集团品种中药二厂2014年1月-6月销售3.29万元，同比2013年销售4.49万元，下滑：-1.2万元。

     2. 集团品种南充药厂2014年1月-6月销售2.12万元，同比2013年销售2.14万元，下滑：-0.02万元。

5、 片区销售毛利排名前十位品种及金额：（单位：万元）

                     片区销售额排名前十位及金额

	序号
	片区
	货品
	规格
	厂家
	单位
	销售数量
	销售额
	销售毛利
	

	1
	新津片
	阿胶（太极天胶）
250g

	250g
	太极天水羲皇阿胶
	盒
	143
	5.76
	2.62
	

	2
	新津片
	葡萄糖酸钙锌口服溶液
	10mlx24支
	澳诺(中国)制药
	盒
	1017
	5.72
	2.19
	

	3
	新津片
	薏辛除湿止痛胶囊(曹清华)
	0.3gx12粒x18板
	西安阿房宫药业
	盒
	93
	4.35
	0.65
	

	4
	新津片
	香丹清牌珂妍胶囊
	0.4gx10粒x2板x6小盒
	西安杨健药业
	盒
	132
	3.9
	0.61
	

	5
	新津片
	藿香正气口服液
	10mlx10支
	太极涪陵药厂
	盒
	3535
	3.86
	0.41
	

	6
	新津片
	枸橼酸西地那非片(万艾可)
	0.1gx5片
	大连辉瑞
	盒
	78
	3.84
	0.48
	

	7
	新津片
	补肾益寿胶囊
	0.3gx60粒
	重庆涪陵制药
	瓶
	489
	3.48
	0.75
	

	8
	新津片
	阿奇霉素片

	0.25gx6片x2板
	西南药业股份
	盒
	1253
	3.3
	1.8
	

	9
	新津片
	葡萄糖酸钙维D2咀嚼片(太极钙)
	48片(复方)/瓶
	西南药业股份
	盒
	604
	2.94
	2.25
	

	10
	新津片
	阿奇霉素干混悬剂(希舒美)
	0.1gx6袋
	大连辉瑞
	盒
	519
	2.24
	0.32
	

	合计
	
	
	
	
	
	7863
	39.39
	12.08
	


 片区毛利额排名前十位及金额

	序号
	片区
	货品
	规格
	厂家
	单位
	销售数量
	销售额
	销售毛利
	

	1
	新津片
	阿胶（太极天胶）
250g

	250g
	太极天水羲皇阿胶
	盒
	143
	5.76
	2.62
	

	2
	新津片
	葡萄糖酸钙维D2咀嚼片(太极钙)
	48片(复方)/瓶
	西南药业股份
	盒
	604
	2.94
	2.25
	

	3
	新津片
	葡萄糖酸钙锌口服溶液
	10mlx24支
	澳诺(中国)制药
	盒
	1017
	5.72
	2.19
	

	4
	新津片
	阿奇霉素片

	0.25gx6片x2板
	西南药业股份
	盒
	1253
	3.3
	1.8
	

	5
	新津片
	清肺止咳丸
藿
	0.25gx12丸x3板

	西藏藏医学院

	盒
	467
	1.91
	1.17
	

	6
	新津片
	汤臣倍健蛋白质粉

	455g

	广州佰健(广东汤臣倍健)

	盒
	54
	1.74
	1
	

	7
	新津片
	消炎镇痛膏

	7cmx10cmx2贴x3袋

	黄石卫材

	盒
	829
	1.18
	0.76
	

	8
	新津片
	补肾益寿胶囊
	0.3gx60粒
	重庆涪陵制药
	瓶
	489
	3.48
	0.75
	

	9
	新津片
	西洋参

	60g(4gx15袋)

	康美药业

	罐
	99.21
	1.42
	0.74
	

	10
	新津片
	大枣

	500g(金丝枣)

	四川皓博药业

	袋
	201
	1.11
	0.68
	

	合计
	
	
	
	
	
	5156.21
	28.56
	13.96
	


                                                  第二部分  计划

1. 片区门店2014年下半年销售计划表
1.2013年下半年7月-12月各门店销售情况：
	2013年7月-12月门店销售情况

	门店
	门店名称
	13年7-12月
	7月（7.1-7.25）
	8月
	9月
	10月
	11月
	12月

	ID
	
	销售额
	毛利
	销售额
	毛利
	销售额
	毛利
	销售额
	毛利
	销售额
	毛利
	销售额
	毛利
	销售额
	毛利

	385
	五津西路
	89.71
	26
	12.84
	3.39
	15.33
	4.19
	13.66
	3.99
	14.4
	4.43
	14.8
	4.55
	19.2
	5.76

	514
	邓双
	67.53
	20.36
	7.78
	2.2
	7.73
	2.12
	10.08
	3.07
	13.9
	4.1
	12
	3.78
	15.5
	4.73

	573
	锦华
	38.46
	12.98
	4.62
	1.48
	5.7
	1.76
	5.88
	2.04
	6.47
	2.31
	6.88
	2.46
	8.89
	2.9

	574
	外西
	17.73
	5.73
	2.35
	0.76
	3
	0.89
	3.02
	1.03
	2.81
	0.92
	2.94
	0.91
	3.6
	1.21

	371
	兴义
	18.17
	5.29
	2.59
	0.78
	2.45
	0.58
	2.98
	0.88
	2.72
	0.86
	3.59
	1.09
	3.83
	1.08

	588
	正东
	30.75
	9.22
	3.97
	1.14
	4.83
	1.4
	5.67
	1.76
	5.4
	1.73
	5.54
	1.68
	5.31
	1.49

	733
	清泰
	29.91
	9.34
	3.19
	0.96
	4.29
	1.18
	4.9
	1.57
	5.1
	1.62
	5.46
	1.71
	6.93
	2.28

	　
	合计
	292.26
	88.95
	37.34
	10.71
	43.36
	12.15
	46.21
	14.37
	50.8
	16
	51.2
	16.21
	63.3
	19.47


2.根据2013年下半年7月-12月片区销售292.26万元，2014年1月-6月片区平均每月销售53.67万元，片区2014年下半年任务制定计划按2013年下半年同比增长20%计算，2014年片区计划任务：292.26万元*120%=350.71万元，片区毛利32%计算,计划毛利：350.71万元*32%=112.22万元。
各门店按2013年下半年及2014年上半年销售情况分解，同比2013年增长20%，不低于2014年上半年销售分解：
	2014年7月-12月门店销售计划

	门店
	门店名称
	14年7-12月
	7月（7.1-7.25）
	8月
	9月
	10月
	11月
	12月

	ID
	
	销售额
	毛利
	销售额
	毛利
	销售额
	毛利
	销售额
	毛利
	销售额
	毛利
	销售额
	毛利
	销售额
	毛利

	385
	五津西路
	　107.65
	34.45　
	14.44
	4.26
	21.9
	8.97　
	　17.02
	　5.45
	　17.32
	　5.54
	　17.82
	　5.7
	　19.15
	　6.13

	514
	邓双
	　81.04
	25.93　
	10.7
	3.48
	15.15
	　5.79
	　13.09
	　4.18
	　13.29
	　4.25
	　13.79
	　4.41
	　15.02
	　4.8

	573
	锦华
	　44.15
	14.13　
	5.37
	1.76
	6.99
	　2.6
	　7.44
	　2.38
	　7.64
	　2.44
	　7.94
	　2.54
	　8.77
	　2.81

	574
	外西
	  22.28
	7.13　
	2.87
	0.9
	2.11
	　0.95
	　4.02
	　1.29
	　4.02
	　1.29
	　4.32
	　1.38
	　4.94
	　1.58

	371
	兴义
	　24.8
	7.93　
	3.75
	1.28
	4.84
	　1.91
	　3.65
	　1.17
	　3.9
	　1.25
	　4.05
	　1.3
	　4.61
	　1.48

	588
	正东
	　36.9
	11.8　
	4.45
	1.31
	7.18
	　2.78
	　6.01
	　1.92
	　6.11
	　1.96
	　6.31
	　2.02
	　6.84
	　2.19

	733
	清泰
	　33.89
	10.85　
	4.59
	1.41
	6.83
	　2.59
	　5.21
	　1.67
	　5.41
	　1.73
	　5.51
	　1.76
	　6.34
	　2.02

	　
	合计
	　350.71
	112.22　
	46.2
	14.43
	64.89
	　25.5
	　56.44
	　18.06
	　57.69
	　18.46
	　59.74
	　19.11
	　65.67
	　21.01


1.8月任务是之前公司下发的片区6-8月任务，因6月、7月销售完成情况不好，导致8月任务代帐严重，如8月这月完成情况不好，剩余销售任务分别平均后4个月任务中。

2.下半年计划实施措施：

1.门店货品及时补充更换新品目录品种，门店根据公司新下发的集团品种目录，自行手工增加新品品规，根据市场及顾客需求量，慢慢补充数量。——落实人，每个门店的店长，片长协助工作开展，预计9月内每店至少增加300个品种。
2.片区门店活动情况安排如下：
	新津片区  9 月广场或单店活动计划表

	片区
	门店ID
	门店名称
	门店类型
	店长
	门店移动电话
	活动类型
	活动时间
	目标增长比

	新津片区 
	574
	外西
	C类
	张杰
	18200335241
	单店
	9月28日-29日
	40%

	新津片区 
	588
	正东
	C类
	陶明星
	18200333528
	单店
	9月19日-20日
	40%

	新津片区 
	371
	兴义
	C类
	朱春梅
	18200333536
	单店
	9月27日
	40%

	新津片区 
	385
	五津西路
	B类
	李红梅
	18200333532
	单店
	9月18日-19日
	40%

	新津片区 
	573
	锦华
	C类
	邹惠
	18200333272
	单店
	9月21日
	40%

	新津片区 
	514
	邓双
	B类
	宋利鸿
	82593540
	单店
	9月26日
	40%

	新津片区 
	733
	清泰
	C类
	刘霞
	85805650
	单店
	9月14日
	40%


片区9月7家门店单店活动预计增加销售3万元，客流提升200笔。

3.会员工作维护与管理：加强对老会员的维护，门店提供多样化，积分兑换，最近片区慢咽舒柠好爽糖门店都是效期品，要求所有门店进行会员200分兑换1盒。邓双店还增加了散装茉莉花、玫瑰花自制包装，分100分，200分不同等级兑换。让会员体验到了实实在在的优惠。（要求在慢咽舒柠好爽糖在效期前3个月之内全部兑换完，负责人各门店店长）新会员的发展工作，要求每个门店每人每天必须办理1位会员，并做好维护工作。每周末将本周天胶回访会员信息发片区邮箱，未按要求门店，店长利用自己休息日到执行力好的门店学习交流。
4.加强客流下滑门店的分析，尤其是对每天进店未销售者的登记工作，分析原因。要求门店每天落实认真登记原因，并分析，及时采取措施，对暂时缺货品种，进行门店之间调拨借货，满足顾客需求。从每周登记情况来看，每天因门店缺货流失顾客最多，近65%。因此，我们需加强对门店货品及市场需求的不断分析，及时补充货源，保证需求。（品种分析及顾客需求分析负责人各门店店长）对每周末不按时报缺货门店，对店长进行个人管理扣分，扣分超过片区相应分数，利用休息日到其他门店学习品种管理分析经验。
5.培训：每月认真安排片区人员积极参加公司组织的各场培训。每月组织好片区的店长会议和片区员工的2场培训，积极联系厂家给片区员工培训专业知识。每天按时按要求对“每日一题”和“每日一课”进行转发片区群学习，并对学习情况进行抽查。加强对新品目录内新品的培训，要求门店分批对目录品种每周学习100个产品知识，同事之间相互抽查学习，片区培训时，销售技巧，买点沟通交流。（店长负责门店员工每周品种学习分配，片区专员负责片区培训时，将学习过程中的疑问进行讨论，买点及销售技巧交流，预计培训后，人员销售能力提升10%左右，门店销售增长每日增加5%。
6.片区人才培养：本月片区陆续有人员离职，导致双流清泰店将无人接手，在对片区人员做沟通后，暂将2位新到实习生调过去熟悉门店情况。通过此次事件，明白人才的最要性，当员工坚决要离职后，后期工作没有之前那么认真对待及负责任，所有片区应该大量培养人才，能应不是之变，保证门店正常工作顺利开展。本次片区会加强对销售骨干，管理者的培训，储备后备人才。多到其他单位，医院、药房，挖掘能人才是。
7.加强九大单品的销售跟踪及活动情况执行督导，尽全力帮助门店完成销售目标。通过片区进行反复培训，销售问题反馈解决，深入解析产品买点，提升销售。

                                                           三．片区需要公司解决的问题
1.片区人员问题：

   清泰店定编4人，目前门店只有2人，且2人相继已递交辞职报告离职。营业员李艳于8月25日离职，店长刘霞于9月5日离职。现片区协调将五津西路实习生鸿茂勤和外西街实习生郑莉婷于8月19日调到清泰店任营业员，现还没有找到合适店长人选。片区里目前只有外西街店长张杰不是新津本地人，但与其沟通交流，不愿调回清泰店接手店长工作。希望公司协调看有没有双流附近的人员愿意回双流上班接任清泰店店长职务。

2.双流锦华店门店去年降租减费奖励经费，今年5月未打给门店。

3.片区广场活动厂家支援不到位，很多厂家都不愿意到郊县来。
4.死账问题，门店2012年，2013年的死账都还未解决，账一直挂在门店上的。这次兴义店集团淘汰品种湖北午时的金银花露也是死账，未处理。联系仓库了，仓库回复他们这次只处理退货品种数量，死账他们无法处理。这边已报品管科陈柳姐，暂不管。
 5.摇摇车厂家同意给邓双、正东送摇摇车过来，但至今未送。
                     四．片区客流下滑门店措施情况
	新津片客流下滑措施进度表

	门店
	序号
	解决措施
	负责人
	完成时间

	邓双
	1
	每个班每人带个小本子记录进店未销售的顾客情况，并认真分析，借货，补充计划等
	宋利鸿
	7月11日

	　
	2
	门店价格带分析讨论会（门店周会议）
	宋利鸿
	7月11日

	　
	3
	每天早、中、晚语音播放夏季语音促销信息，带动人气。
	宋利鸿
	每天

	　
	4
	品种调整每人负责自己的货位货架，以价格带来调整品规，新增品种和淘汰品种自己记录下来，每周汇总报店长处理，预计4周调完
	宋利鸿
	7.12--8.15

	　
	5
	已建立每周检测血压日2天，每周星期二和六。顾客信息档案未建立，因大多顾客说都住在小区近，很方便不愿意。以后一直跟进。
	张琴
	7月13日

	　
	6
	每人每周维护2个老会员，打电话或发信息，每周星期天汇总报店长。
	宋利鸿
	7月15日

	　
	7
	调整OTC补益、呼吸、消化、儿科、妇科、维生素矿物质货架陈列以及品种结构（各自调整自己货架）
	李瑞
	7.14-7.20

	　
	8
	认真准备8月2次限时抢购活动，大力宣传，提高人气，带动客流量
	宋利鸿
	7月18日

	　
	9
	调整RX处方柜所有背架货位货架及品种结构
	蒋静
	7.28-8.3

	　
	10
	调整除RX处方柜外的所有背架货位货架及品种结构
	宋利鸿
	8.4--8.10

	　
	11
	充分准备限时抢购活动当天销售4600元，119笔，限时销售2600元，53笔，毛利34%
	宋利鸿
	8.8

	　
	12
	调整OTC补益、呼吸、消化、儿科、妇科、维生素矿物质货架,加层，调整货位货架，及货位货架维护工作。（全体员工）
	宋利鸿
	8.4-8.8

	　
	13
	因公司品种调整，门店每周新增计划时查询公司下发的新品目录写计划时，公司都是无货，而且许多品种也禁请了，加上门店8月11日盘点影响现在门店库存品种数量未增加数量加大。但门店也新增了些品种
	宋利鸿
	7.14-8.16

	　
	14
	积极协调城里3家药店，相互调货，及时补充货源，满足顾客需求，并在每周计划中注意写上周顾客购买缺货了的品种计划
	宋利鸿
	7.14-8.16

	　
	15
	中药散装花茶，门店独自包装，会员积分兑换，分100分，200分兑换1袋，每周2-3个品种供选择兑换
	李瑞
	7.14-8.16

	　
	16
	每天对上海物流效期品种及门店效期品种制定目标计划，必须每天销售1个
	张琴
	8.8

	　
	17
	每天每人对天胶会员进行一次回访，发送温馨短信，每周末按时发片区邮箱
	宋利鸿
	7.14-8.10

	　
	　
	　
	　
	　

	正东
	1
	每天做好进店销售未成功顾客信息登记，并认真分析，借货，补充计划等
	陶明星
	7月12日

	　
	2
	每天认真学习每日一题及每日一课，提升自己专业水平
	陶明星
	每天

	
	3
	增加低价格品种，氛围营造，把应季商品的堆头陈列在门口
	陶明星
	7月11日-7月15日

	　
	4
	每人每天至少办理一张会员卡
	苏静
	7月13日

	　
	5
	关注对面医院品种，将门店有的品种进行数量保障，满足需要
	陶明星
	7月12日-8月15日

	　
	6
	调查顾客或周围人群对太极大药房的了解和店员的服务态度。
	陶明星
	7月13日-7月17日

	　
	7
	针对会员积分较多的老顾客兑换积分，把好爽糖，袋泡茶，放收银台随时准备兑换
	陶明星
	7月16日-8月15日

	　
	8
	建立高血压类，病例档案
	陶明星
	7月13日-8月15日

	　
	9
	每周对天胶会员进行回访，并将会员资料反馈片区邮箱报片长
	陶明星
	7月15日-8月10日

	　
	10
	每天认真登记缺货，计划时，查看是否导有计划，无就手工添加
	陶明星
	7月12日-8月15日

	　
	　
	　
	　
	　

	锦华
	1
	每天做好进店销售未成功顾客信息登记，并认真分析，借货，补充计划等
	邹惠
	7月11日

	　
	2
	每周对天胶会员进行回访，并将会员资料反馈片区邮箱报片长
	邹惠
	7月11日

	　
	3
	对效期品进行积分兑换，200分兑换慢咽舒柠好爽糖1盒，口味任选
	江艳
	7月15日

	　
	4
	每周按时认真写计划
	江艳
	8月11日

	　
	5
	每天做缺货登记,中低价位品种补货15个。
	肖小红
	7月11日-8月17日

	　
	6
	每天维护4个老顾客，每天办理1名新的员会。
	刘星星
	7月11日-8月17日

	　
	7
	做好每月活动品种的陈列，及传照片片区微信群
	邹惠
	7月11日-8月13日

	　
	8
	做好门店的POP活动产品的宣传，及时更换旧的POP。
	邹惠
	8月13日

	　
	　
	　
	　
	　


