                    西北片区2016上半年总结报告

  一、2016年上半年总结：

  2016年1-6月，西北片区存量门店共计实现销售1183.5万，毛利率32.27%，客流16.9万笔。同比2015年，销售增长8.4%，毛利率增长2个点，2016年保健品销售122万元，同比增长41.9%，中药销售111.5万元，同比持平。2016年1-6月共组织片区开展广场单店活动合计84场，活动期间片区销售比之平日提升22%左右。总结有如下三个核心亮点工作：

1. 重视团队建设，及时关注员工思想动态，及时协调帮助，上半年团队基本稳定，并带领新人团队8人

2. 抓应季，抓重点单品活动销售，通过现场培训实操演练，提高团队的综合成交率，关联率，新繁店是公司唯一一家完成全部品种挑战的门店，且片区人均奖励达750元，从物质方面也给予了极大鼓励！
3. 抓缺货，抓必备，抓新品，抓价格反馈，要求所有门店在计划之前与计划之后查缺货，查到货，做到畅销品种提前备货，基本品种必备，冷门品种和新品及时登记反馈调拨，加品规控数量的模式，门店的综合缺货率问题得到很好缓解，且庆云南街和黄苑东街第一批完成必备补货目录门店。

二．下半年计划
    2016年下半年西北片区预计实现销售1540万，毛利率33%。同比去年，预计销售增加17%，毛利率增加2%。中药销售占比提升到10%，预计销售154万元。为到达以上目标，片区将围绕以下三个核心展开工作：

1、 切实执行新工资绩效考核，完成销售毛利综合挑战
 2016年下半年片区毛利平均达到33%，完成销售1540万
   措施:

   1)控制片区特价品种销售，每月片区各店制定低毛利品种不超过50个，且全部为真实采价反馈，并每月实时调整，二三线品种（公司自有经营品种、高毛利品种）每月进行周边药房调查，保证差异化销售。

   2）每月进行一次新品和自有品种关联培训，现场实操代考，以达到毛利提升目的，改变自有新品到店成效期和退货的尴尬局面
     落实时间：2016年7月起         落实人：片区主管
   3）通过全品种提成，刺激中药配方和饮片销售，提高片区综合占比达10%，重点抓金丝，交大，红星三家店的拣方
2、 切实执行新的会员制度，通过会员政策上量，吸客
   2016下半年开始预计门店日均新增会员5-10人，且会员日日均销售增幅达到10%-20%
   措施：

   1）人人熟知会员政策，有效宣传上量，每周三及时陈列宣传物料和播放主题宣传音乐，片区随机抽查上传照片，未按标准和切实宣传的罚款20元起
   落实时间：2016年7月 起       落实人：各店店长和片区主管
   2）会员的新增：制定门店名片，给每一位进店的顾客进行发放，宣传售后服务咨询，提醒顾客办理会员卡。每店指定新增会员任务，每周合计数量，对于日均新增会员为0的门店予以30元起处罚
  落实时间：2016年7月 起        落实人：各店店长   片区主管

3、 瑞商培训学习，切实提高门店销售综合水平，从而提高动销，减少滞销效期积压
   片区各店人员销售能力参差不齐，员工销售技巧有待提升。2016年下半年，片区将着重培养销售能手，从而优化门店综合经营指标，提高团队积极性，预计9月底完成6名新人提升。

   措施：

   1）督促门店新员工每日交接班时，按销售及收银八步曲要求进行演练。老员工每周开展1次销售及收银八步曲使用评比，改变门店新老员工销售习惯。片区平时巡查门店时，对在收银台未按要求使用销售及收银八步曲员工进行指导纠正。

   落实时间：2016年7月 起      落实人：片区主管和店长
   2）每月切实执行培训部下发的瑞学计划，确保每位员工及时完成学习考试，并及时上传检核日志，片区巡店实操抽查，从而提高员工的专业关联，销售品种多样化，提高动销，减少滞销效期。

   落实时间：2016年7月 起      落实人：各门店店长和片区主管
   2016年下半年，片区将以提高各门店的专业知识和团队管理能力，团队精神建设为目标，力争完成公司下达的各项任务，带领片区员工共同努力，实现片区全体门店盈利目标。

                                         西北片区    谭庆娟
                                                   2016.7.18
