城中片区5月30日开会内容
一、公司6月1日-6月10日的活动强调：此次活动公司会电话或者到现场进行抽查，对于抽查不合格的门店要进行处罚。活动的总体要求销售环比增长10%以上，DM单的发放按公司的要求执行：第一阶段即活动前2~3天，发放DM单数量的比例为整体DM单的70%；第二阶段是活动期间，店门外发放20%DM单；剩余10%的DM单在店内发放（有员工发放的登记表），活动内容各门店打印出来组织门店的所有员工（包括促销）进行熟记，要有相应的培训记录（统一写在交班本上），要求对进店的每位顾客都要进行宣传，达到活动的效果。门店手绘POP活动的要求：主线内容要求A类店8张以上、B、C类店4张以上，超低特价2张、组合1-2张、参茸贵细2张。会员的通知：各门店打印出重点会员的名单（主要是座机会员）进行电话通知会员（A类店100名、B、C类店50名）。活动内容是：消费满78元送价值78元千林维D钙1瓶，消费满118元送价值118元千林B族维生素片或维生素C加E软胶囊1瓶（2选1）备注：A、活动期间取消会员日，不积分；（如会员日期间，会员不愿意参加买赠活动的，店长可自行手工折扣。）
二、门店有订购的顾客，数量超过门店上限的请联系业务部王燕和品管部陈柳。

因为集团公司胡总近期要到门店检查，不允许门店有未上架的商品，如果门店还有货品没有上架的请立马上架（包括整件的，可以把空箱留到备用）。夏季团购品种品管部会尽快做进门店的必备品种目录中，如有团购，请各门店相互调拨或者报王燕和陈柳备货，如果从其它门店调拨的，由借出门店送货，并且销售算在借出门店（由借出门店开票）。如有疑问请咨询陈柳。

三、淘汰品种（不可退的品种）的推荐：特别是有些门店的（感冒止咳片）这类品种，报公司的话公司不会进行处理，像针对性较强的（藏降脂）类的品种公司会考虑并联系业务进行解决。门店要加大销售。

四、门店缺货品种的分析：当季品种的需求上量，比如说：藿香正气液是必备品种、下限都是120盒，只要低于120盒就会生成自动报警。对于部分品种不够销售的（库存只有1-2盒），门店想办法增加销售，库存报警生成量就大，门店店长一定要清楚缺货品种，转变经营思路。门店的请货条数和请货数量（销量增长比较快的门店）可以提出来，片区统一报品管部陈柳，主动请货产生的效期和滞销门店自行负责，并要受到处罚。现在是品种目录的替换（以后主动请货占20%左后，确保门店货品销售，大家在销售时首先要解决顾客的需求，再来做推荐，否则会伤客人，顾客不会再次光临本店影响客流。
五、2011年9月份公司给部分门店主动配送了部分原来的必备品种，使门店产生滞销品而占用了资金，请中心店和新店把这部分9月份铺货的必备品种清单在6月10日前理出来，店长要清楚自己门店每天品种的动销情况，公司随时会进行抽查。
六、传达5月23日的会议精神（领导班子的分工和近期的工作安排）。
七、各门店的执行单要妥善保管，装订成册，随时掌握情况，对于过期的不要占用门店的货位或者广告位，门店争取更多的价外收益。
八、退货：门店一定要把货和退货单一同退回去，帐也要移回去。退货流程公司要进行规范，有问题的请门店在6月8日前发片区邮箱，片区汇总后在6月10日报公司品管部陈柳。强调来货问题：门店的帐一定要累起报。
九、重点客户和社区活动流程要进行规范化，有问题的门店在6月8日前发片区邮箱，片区汇总后在6月10日报公司马婷。
十、在5月份公司对门店员工进行了面对面的交谈，门店店长和员工要及时的沟通，任何内容都要进行传达，利用好交班本，记录会议精神备查。
十一、医馆的开设：对现场进行关注，卫生和制度的悬挂等（浆洗店）。

十二、ABC二次提成的分配，分配明细要明示给店员，但要求放在顾客不能看见的隐蔽地方。
十三、49个会员特价意见的收集在6月1日前发片区邮箱。门店需要注意的是：活动特价的品种买二赠一，在门店货只有1盒的情况下该咋办？不能写成买二赠一，就只能写成原价**，现价**。灵活处理。
十四、效期和滞销品种要进行分配任务进行销售，店员要知晓。淘汰品种大家要分可退品种和不可退品种，不可退品种门店销售有困难的立马报给品管部陈柳，不可退品种大家要在价签的品名前标注“T”进行推荐。

十五、门店的安全工作：晚上关门前（除冰箱外）的所有电源一定要关闭，该拔下的插头一定要拔下。

十六、6月份的查访工作（现场检查）门店赠品登记的发放表要做好，原公司发放的赠品管理办法要打印出来进行学习，有学习记录。赠品的清理（门店不得存放过期的赠品），公司发的相关通知要落实和执行。注重细节（比如说淘汰品种）在价签上品名前标注“T”必须执行到位。ABC目录陈列的调整:价签按要求先标注A为01、B为02、C为03.大家一定要按要求把01、02、03的品种货位调整到货架的第一和第二层、并且有货的门店01的每个品种的陈列面不得低于3个02和03的品种陈列面不得低于2个不允许货架的第一层和第二层摆放非ABC目录品种，大家一定要引起重视，这也是公司6月份工作的重点（对于新到门店的ABC目录品种要求同上），营业部和股份公司胡总会到门店进行抽查，这也是大家去重庆开千店店长大会，白董事长下达的重点工程，ABC品种的培训要有记录，大家要首推ABC品种。ABC品种陈列要求没有达到的门店处罚50元/品种，陈董事长罚100元/个品种。大家一定要重视。
十七、门店的现场检查表，店长先要进行自查（店长就是管理者和销售者），一次可以原谅、二次可以整改、事不过三，希望大家引起重视。
十八、重点门店的增量分析每周进行（包括措施），具体的格式公司随后发。
十九、所有培训（包括见习店长的培训）都利用休息时间，不得算出勤，更不得算加班。6月公司会查各门店的签到情况和考勤的加班情况，违者必究。
二十、门店的宣传布置尽量不要用气球，重庆的布局大家都晓得，最多是墙上贴几个气球，集团公司领导不喜欢这种宣传模式，在接下来的工作中，门店尽量多手绘POP宣传或者空盒陈列进行宣传。
二十一、门店所有人员都要增强防范意识：比如说公司人员原来到门店进行检查，门店就让公司的人员随便翻阅公司文件，假如此人不是本公司的员工，公司的商业机密随时会被泄露。首先要问清楚是哪个部门，有什么事？厂家的人员到门店后也要进行跟随，防止药品被盗。
二十二、门店每月在25号还没有把房租冲账交到营业部的就请自行带给财务部张姝或者发展部张童收就行。
