欲戴黄冠，必承其中

尊敬的领导，亲爱的同事： 

           大家，下午好！我是现任东南片区片长谭庆娟，距离上次到这儿竞聘已经一年了，再次又回来，是一个新的挑战，我这人呢，长的不漂亮，个子也不高，学历也不咋的，现在能有的，一直都能有的就只有这股混不吝的劲儿了！好了，我闲话少说，接下来我们一起探讨，说实话，做实事吧！

         在过去的2014年里，东南片区全片区同比2013年，销售额增加了109.19万，完成率91.87%，毛利额增加了17.55万，完成率113.26%,销售笔数增加了22327笔，集团品种销售增加了64.94万，TABC销售增加了118.95万，中药增加了26万，客单价和会员占比持平！
         在2015年里，我本人将携带新片区所有伙伴共同完成公司的各项指标，并力争突破，现拟定计划如下：

一明确对象：新片区由横跨东南，东北外加青白江和龙泉区域组合而成，合计17家店，分别是：双林路店，龙潭西路店，杉板桥店，崔家店，华油路店，玉双路店，华泰路店，浆洗街店，一环路南一段店，通盈，水杉，万科，柳翠，观音，龙泉锦绣，龙泉东街店，青白江店，其中小型商圈店有：双林路店，浆洗街店，青白江店，其余均可划分为社区店
二明确目标：新片区所有门店2015年的销售任务均是在2014年的基础上同比增长15%，即总指标：2914.2265万

三明确工作开展方案：硬件和软件
1. 吃透每个门店周边商圈，竞争对手的随时动态，通过对手的优点来发现弥补我们自身的缺点，要素：随时跟进，变被动为主动，落实解决，做到实处！
2. 联系连带商家的机会，提升客流：比如开超市了吗，医院了，学校了，新楼盘开盘了，提前做好看似无关的开业活动，先入为主，要素：勤关注，勤发现
3. 打理好周边公关关系，比如物管,城管管，街道办，社区，检查部门，为门店正常销售铺垫最好的环境，要素：礼貌，态度，平时的维护

4. 清理小区人员工作群体，测试平均消费水平，定档品种价位的数量和软装风格，比如消费水平高的，除了低价位的必备小品种外，大品牌，大厂家的药，慢性病，保健养生等的货必须备有，软装简单大气方便，如消费低的，就要多备一些大众化的，广告类的，价格适中，疗效保证类的药品，软装近人气温馨，便民配套设施
5. 人员配备数量：日均销售6000元以下，且无中药配方，4人编制，日均6000元以上，4-6人编制，再编配促销，最大化提升人效
6. 人员配备要求：每个门店（4人制门店）熟手，包含店长，不少于2个搭配，新手不超过3个搭配，才会有效开展销售工作

7. 人员配备水平：按任务划分，每个熟手都必须带新手，提升门店所有人员专业销售水平，这样才能把竞争提升一个档次，避免内部不公的矛盾，同时提升接待顾客的效率，比如人平单位时间的品种数的总销售额

8. 公司和片区，协同厂家的专业和销售技巧培训，一如既往开展，形成一个团队的学习风气，熏陶，意识，便于其他工作事宜的安排，比如，通过专业，可以搭配，又保证疗效从而稳住客流，提高销售，比如会察言观色，揣摩心思，控制语速，语气，保证从一而终的服务态度，拉近与顾客的距离，就可以稳定客流，克服恐惧，就可以事半功倍了，要素：安排，到店观察，示范，督促，长期坚持
9. 销售工作中的共性细节问题：心情，情绪，身体，误会，言行，接待顾客的及时，活动宣传，专业搭配的胆怯和疲惫，便民服务的麻烦，吝啬优惠，温馨提示，微笑等，要素：到店发现一处，立即作出纠正和相关处罚
10. 所有人员，必须及时跟进公司指导，服从安排，学会感恩，用行动瓦解埋怨，增加对公司的归属感和认同感，从而提高工作积极性，要素：到店检查，沟通
；

