
10月28日片长会议资料
1． 上次工作计划落实情况：

1）、兴义店预计26-27号做广场活动，但考虑到片区其他门店在做养生节活动，厂家支援少，故推迟11月。

2）、外西街店，10.20-10.25单点活动，活动内容是将门店现有的赠品做买赠活动，多买多送，活动不理想，预计销售增长15%，活动期间，门店销售5839元，笔数149笔，销售毛利30.5%，与上月同期数据相比下降5.4%
3）、实习生调入五津西路店学习，2周轮换一次，除了对10个品种的卖点掌握之外，每天安排实习员工完成单品任务1个品规，都已经实施。
2．11月计划：
1）、落实门店考核制度，结合之前郫县店的考核方案，对门店员工进行考核。

2）、五津西路店、正东街店预计在11月初，引进中药饮片配方，现目前已经对外进行宣传。
     3．各片区重点门店冬季大会战增量措施实施：
1. 冬季属于销售旺季，在药品方面：应加强员工销售的积极性，将销售任务划分到每人，单品任务根据员工对产品的熟知度进行划分，实行多劳多得，并且要求在销售的过程中进行品种搭配销售，另外，随时跟进医院开出来的新特药品种、广告品种等，预计将在最后的个月里对药品增加11%的销售。

2. 保健品销售：统计1-9月保健品占总销售的8.8%，对中心店来说，保健品销售销售不是很理想，现是销售旺季，要求门店员工每天对保健产品进行2-5个的产品培训，实行药品和保健品一手抓如：高血压、糖尿病用药，预计在冬季大会战保健品增长10%的销售。

3. 医疗器械：了解不同的顾客消费心理，在销售过程中细心给顾客讲解产品的用途以及特点，实时追踪到顾客的需求度， 多增加一些新的器械产品，预计在10-12月器械增长5%

中药材销售措施：

1）、中药精致袋装品种销售，将中药袋装品种组合成套包，在花车以及显眼的位置并以小的爆炸签书写其功效与用法用量等进行宣传。

2）本店预计在11月初中药饮片配方的引进，目前已经在门店上口头以及LED显示屏进行宣传，中药饮片引进将在后期增加中药销售9%。
 4、各片区汇报片区3个月和6个月不动销品种的个数、金额及前三名品种
	不动销
	个数
	金额
	前三名品种

	3个月
	1950
	160539
	制氧机（2098）、西洋参（1187）、血糖仪（798）

	6个月
	1400
	106323
	盐酸普拉克索片（560）、阿胶（540）大盒、引阳索（490）


5、重点品种任务及完成情况
单品任务销售情况：

补肾销售：34瓶     金额：2396.36    完成率42%

太极钙销售：66瓶   金额：3229       完成率58%
天胶销售：8盒      金额：3229.7      完成率40% 

美美销售：80盒     金额：1445       完成率10%

睡好片销售：39盒  金额：1066.65   熊胆薄荷含片：163盒  金额：1711.38
中药任务完成情况：                                          单位/万
	门店
	任务
	销售
	完成率
	中山中智

	五津西路
	0.75
	0.57
	76%
	0.057

	邓双
	0.54
	0.77
	142%
	

	正东
	0.29
	0.29
	100%
	

	外西
	0.21
	0.13
	61.9%
	

	兴义
	0.20
	0.08
	40%
	


从以上数据分析，新津片区10月中药销售任务1.98万元，实际完成1.84万元，完成率92.9%，10月份赶黄草销售：20盒 金额：2642.3 完成率89.5%，10月份中药销售完成较好的门店：邓双店，其原因是邓双店之前做广场活动顾客预订了13件，故在10月中药超额完成。相反，中药完成任务较差的门店，兴义、外西街店，其原因是人流量较少，顾客需求量低，员工缺乏销售中药积极性，导致中药销售较低。
6、各片区需公司解决的问题
新津片：李红梅
2013-10-27


