                     1.19日片长会议材料

销售计划:

   1.活动：2016年上半年门店每月单店活动1场，限时抢购2场，2016年每月每店增加1场活动，保证每月1场单店活动，1场临时促销活动！活动内容多样，除开买赠活动，可否增加买省和打折活动，门店毛利保证在30%以上。   

   2.库存:片区各店现有库存都较大，库存分配不合理（双林店2月库销比达到2，库存40万，销售20万），预计清理片区各店库存，进行交叉调配，将存销比降低到1.5左右。下一步先清理万宇店库存，现万宇店库存17万，月销售3万左右，将联系公司其他片区门店进行调配，将库存降低到15万左右。

  3.人员：通盈街店、华泰店、观音桥店三店店长准备在2-3月离职，片区将尽快安排人员接替补充（门店员工都不愿意当店长，公司店长与店员工资水平未拉开，店长事务较多）。片区将安排每一个店培养一个店长储备人员，由现任店长亲自带习，以备门店使用。

  4.培训（中药）：2015年片区中药销售153万，片区总销售2381万，中药销售占比才到6%。将增加每月中药培训（因片区员工对中药的功效及主治不很清楚，将联系厂家帮助），预计16年将中药销售占比提升到8%，销售185万。

  5.会员：1月片区会员占比35%，会员销售同比去年下降1万元。门店员工在收银时遇到无会员卡的顾客，也没有主动推荐顾客办理会员卡。新的电子会员，因各种原因(门店网络较差，老年顾客对电子会员办理兴趣不大等原因)办理较差。为使16年会员占比达到38%，将对门店制定会员卡每日办理任务，制定惩罚细则，要求门店每周兑现。电子会员新增，公司能否对门店统一安装路由器，并增加扫码送代金券的活动。

门店问题：

公司仓库从10月合并后，陆续产生较多来货差异，门店上报后一直未解决，还有合并前的来货差异未解决。

华泰店、杉板桥店申请开通省卡，已打公文呈报，好久可以开通。

万宇店5月以前效期品种（包括已经过期的）考核价共计600多元，5-12月的效期品种共计考核价一万多元，请公司帮忙调配解决。

门店人员优化，每店定编定岗，因近来人员流动较大，各片区中心门店或大店，能否储备一两位备用人员，以防其他门店人员突然离职带来的人员紧张。

