10月10日店长会议内容： 

	西北片区2013年9月销售统计表

	门店
	开店时间
	销售任务
	毛利任务
	9月销售
	9月毛利
	销售完成率
	任务完成率
	片区销售排行

	西部店
	2008
	314167 
	78333 
	635572.23
	192081.29
	202.30%
	245.21%
	1

	红星店
	2008
	233333 
	79167 
	214589.45
	65850.31
	91.97%
	83.18%
	2

	沙河源店
	2009
	207500 
	68333 
	212667.54
	60790.73
	102.49%
	88.96%
	3

	羊子山西路
	2011
	147500 
	49167 
	177816.77
	51666.14
	120.55%
	105.08%
	4

	交大三店
	2011
	112500 
	38333 
	141183.19
	46215.74
	125.50%
	120.56%
	5

	人民中路店
	2009
	133333 
	44166 
	117035.85
	37067.09
	87.78%
	83.93%
	6

	汇融名城
	2011
	141667 
	46667 
	88839.54
	27072.01
	62.71%
	58.01%
	7

	白马寺店
	2011
	54167 
	18333 
	75358.91
	22517.58
	139.12%
	122.83%
	8

	东昌路店
	2011
	32500 
	10833 
	0
	0
	0.00%
	0.00%
	　

	合计：
	　
	1376667 
	433333 
	1663063.48
	503260.88
	120.80%
	116.14%
	　


1、9月计划销售137.6万元，毛利额计划销售43.3万元，实际完成销售166.3万元，完成率120.8%。毛利额完成50.3万元，完成率113%。完成销售任务和毛利任务，本月只做了片区门店销售排行，从10月起要进行片区人员销售排行，请大家每笔销售按实际销售人员ID进行输入，确保数据的准确性，门店一定要按片区要求张贴销售跟踪表，每天按个人实际销售进行填写，否则后果自负（接受处罚）。
2、10月计划：计划销售137.6万元，毛利额计划销售43.3万元，9月26日-10月6日销售393278元，日均销售24580元，离每天的任务指标35800元相差太远，较去年同期销售增加5.7万元。

接下来的重点工作是：

1、片区门店广场活动的开展（计划开展6天活动，汇融名城店2天，10月19日和20日羊子山西路店2天，沙河源店2天），预计增加销售5万元。

2、季节性品种陈列的调整（门店要进行货位货架的维护）突出补益类和礼品包装类品种的陈列，片区常规疾病培训时增加类似厂家知识点的培训（多次强调补肾益寿胶囊、天胶、补肾防喘片等等），增加季节性品种的销售。

3、中药的上量措施：4季度中药计划54.93万，（1）增加精致袋装中药的品规，请红星店导出精致袋装中药的品种目录发片区邮箱，其它7家门店进行计划的添加，确保品种的丰富，加大销售。（2）店长开会和现场强调员工的销售导向，现场进行观摩，要求员工对于冬季进补的产品进行一句话营销（炖鸡鸭排骨等等的袋装中药），加大袋装中药的销售。

二、公司近期工作安排：

1、总结中秋和国庆活动优缺点：（1）每次活动的执行力（DM单发放）直接影响门店下次的活动（2）活动门店的印章（活动结束后保存好，利用好！）（3）活动期间对150-170个品种进行筛选（低毛利的品种），毛利率上升2%。不足的是（1）与城管部门沟通和确认问题，在活动当天受助（北东街），要求平时要维护好关系（2）厂家的支援：厂家的邀请，门店提供信息，活动前1天要再次进行确认。门店要转变思维，厂家和门店都是平等的，厂家的销售额直接影响厂家的支持度。（3）系统策略，因为只有活动当天才能进行系统的测试，（有问题立即联系魏浩龙）。（4）周边竞争对手活动的情况，要随时关注，要抢在先（浆洗店），胜者为赢。（5）活动内容的抽查：不合格的要进行处罚（双林和浆洗），要求对进行的每位顾客进行活动的宣传（复读机）。

2、做销售的要点大家要牢记：（1）向细节要销售（2）向执行要销售（3）向专业要销售。要求在销售过程中调动大家的主观能动性。

3、学习重庆桐君阁股份有限公司通知 [2013]2号和2013年10月9

日保卫部下发关于门店全面检查电话线和安防网线路的通知（见附表），要求门店每半月组织安全培训，片区每月进行安全培训，门店安全员把公司下发的安全员工作职责张贴在门店安全培训记录表的第一页。要求门店安全员整理资料和门店员工签到表（每个人员必须签到,对于当天休息的人员第二天进行补训后签到），要讲证据（存档备查）。确保门店的安全，提高人员的安全意识，把安全隐患降到最低。一定牢记安全就是否决指标。
4、关于太极集团第二届职工技能大赛之中药调剂技能竞赛复赛结果的通报（见附表），祝贺片区黄姐获得好的成绩，同时也预祝黄姐在11月份的决赛中取得更好的成绩，为片区和公司争荣誉。

5、 明年销售任务可能是月月进行下发（一律以公司文件为准），下发的依据是数据的环比、同比和同类门店销售考虑。

6、每天的销售时店长一定要关注毛利，公司4季度的销售任务为4400万，日均41万，毛利额任务为1341元，日均毛利额13万，4季度毛利率任务为30.5%。片区毛利的跟踪每天晚上店长报销售时加报门店的毛利率，如有大额销售的请报销售品种、数量和金额（特别是有亿保卡销售一定要报金额）。

7、从现在开始，请各店长关注门店的动销率,在10月15日前筛选（除新品外）90天没有动销的品种清单发片区邮箱（大家要按时），片区请信息部导片区门店近3个月的销售数量后进行门店间的调配，加大门店库存的周转率。

8、单品销售上量：特别是太极钙，请大家放心推荐集团公司的品种（品质保证），有资源要利用。（海王星辰等其它连锁想方设法上贴牌的品种）。

9、财务通知：(1)个人欠款要在规定的时间内还，有特殊情况要写说明后领导签字确认，否则后果自负。（2）药房不能用药房的票报账，特殊情况用汽油票进行冲抵（另外附说明）。（3）每月28号前将25号以前的收入带给财务部（实在是没有带票据的请把电子表格传财务部）。（4）不能用收据报账（用其它票据冲抵）.

10、10月主题活动：养生节活动门店：24号25号是红星店、白马寺店，26号27号是交大三店和人中店。大概的活动内容是保健品、中药、补气血单品、滋补类品种的活动，具体活动内容以公司下发的为准。

工作服尺寸做大了，厂家在返工，请大家多理解。

请大家尊重督导的工作，督导是帮助大家一起成长，多理解。

公司领导布置作业：要求每个人员必须完成（促销除外），电子版（附姓名）在10月17日前以店为单位打包传片区邮箱（店长负责收集）   （1）你是谁?  （2）你要给我谈什么？（3）你谈的事情对我有什么好处？（4）你证明你讲的是事实？（5）为什么我要跟你买？（6）为什么我要现在跟你买？  共计6各问题，要从消费者的角度去思考问题，研究消费者的心理，要有智慧的去工作，多动脑筋，能够有再造性的创新。

请各店长把10月措施用电子版本在本周日前发片区邮箱。


西北片区    2013.10.10
