都江堰片区7月营业部会议材料
一、都江堰片区6月销售数据：

	店名
	销售额
	毛利
	交易笔数

	
	6月任务
	实际完成
	任务完成率
	5月实际完成
	增减比例
	6月任务
	实际完成
	任务完成率
	5月实际完成
	增减比例
	5月
	6月
	增减比例

	都江堰店
	15.7
	11.88
	75.70%
	11.53
	3%
	5.18
	3.37
	65.10%
	3.05
	10.50%
	2064
	1933 
	-6.30%

	景中店
	4.7
	3.82
	81.30%
	3.44
	11%
	1.65
	1.46
	88.50%
	1.3
	12.30%
	825
	807 
	-2.20%

	奎光店
	5
	4.67
	93.40%
	4.35
	7%
	1.75
	1.63
	93.14%
	1.4
	16.43%
	1499
	1548 
	3.27%

	翔凤店
	4.5
	3.9
	86.67%
	3.49
	11.70%
	1.58
	1.25 
	79.11%
	1.14
	9.65%
	1008
	1174
	16.47%

	问道西路
	3
	3.14
	105%
	2.87
	9.40%
	1.05
	0.94
	89.52%
	0.83
	13.25%
	715
	792 
	10.77%

	重庆路店
	3.5
	3.01
	86%
	2.73 
	16.28%
	1.225
	0.9
	73.47%
	0.83
	8.43%
	668
	677 
	1.35%

	勤俭路店
	2
	1.22
	61%
	1.47
	-17%
	0.7
	0.34 
	48.57%
	0.42
	-19.05%
	393
	336 
	-14.50%

	外北街店
	2.3
	1.67
	72.60%
	1.46
	14.38%
	0.8
	0.55 
	68.75%
	0.49
	12.24%
	398
	433 
	8.80%

	蒲阳路店
	2
	2.01
	100%
	2
	0.50%
	0.7
	0.58 
	82.86%
	0.58
	0.00%
	639
	592 
	-7.36%

	聚源店
	2.3
	2.49
	108%
	2.18
	14.22%
	0.8
	0.77 
	96.25%
	0.71
	8.45%
	557
	626 
	12.39%

	中山北路
	2
	1.21
	60.50%
	1.11
	9%
	0.7
	0.36 
	51%
	0.31
	16.13%
	489
	496 
	1.43%

	合计
	47
	39.02
	83.02%
	36.63
	7.10%
	16.135
	12.15
	75.30%
	11.06
	9.90%
	9255
	9414 
	1.72%


二、片区6月主要工作总结：1.完成了片区内4家门店二次团促按个人分配方案。2.完成了片区所有门店机打价签及ABC目录品种陈列。3.对社区活动做了一些创新，变每店每月2次社区活动为将就近门店进行分组，片区内共分为5组，每组轮换在附近商圈内小区做社区活动，这样可将有限的人力、物力资源最大限度的结合起来，保质保量完成了不少于10次社区活动及店外促销活动。4.对片区内所有门店加强了现场管理力度，排除了安全隐患2起。5.完成了2次片区常规疾病培训。
三、片区重点门店销售突破口：都江堰片区重点门店为都江堰店，因门店所处地理位置为车流主干道，一直以来来客数偏少是都江堰店最大的问题；同时和竞争对手相比我们药价偏高、断货也比较严重，缺乏自己的核心竞争品种，缺乏有效的员工激励竞争机制。针对上述原因，在7月要求都江堰店1.抓住每周销售黄金时段（周六、周日）联合厂家做店外促销活动，每次促销活动前必须做好促销活动的宣传、造势，每位员工都需短信或电话通知自己维护的重点客户；同时要做好促销活动商品的备货；将促销活动的销售任务分配到人头；活动结束后做好总结工作，以备下次活动参考。通过促销活动带动来客数增加，预计可实现5000元销售增长。2.选出自己的核心竞争品种，目前主要定位为精品中药，做好精品中药的要货、陈列及员工培训。预计通过精品中药提升销量1万元。3.积极做好价格调查工作，对影响销售较大的品种由店长每月25日前提出，有条件的可做低价促销。4.做好品类管理工作，目前都江堰店品种数为2800个左右，基本能满足门店销售，但畅销品种数量明显不够，导致影响销售。要求在7月都江堰店请货审批权由店长负责，每周必须保证畅销前100位品种1-1.5周的销售库存，预计通过畅销品种不断货可增加销售2000元。5.7月在店内全面实施团促分配按个人考核方案，员工如两月内销售连续排名倒数第一则推迟转正或晋级。6.抓住团购销售黄金季节，做好团购销售宣传，预计在7月完成团购1笔，金额10000元左右。
