东南片区2013.1-7月销售情况


	门店
	1-7月总销售
	全年任务完成率
	交易笔数
	7月销售
	
完成率
	会员占比
	毛利率

	滨江东路
	731224
	45.70%
	14373
	108243
	81.20%
	33.3%
	30.45%

	通盈街店
	422544
	52.82%
	9618
	67472
	101.16%
	42.3%
	31.65%

	水杉街
	269788
	53.96%
	4814
	51482
	123.55%
	32%
	36.71%

	一环路
	502798
	59.15%
	10410
	82637
	116.67%
	45%
	32.64%

	万科
	1081964
	60.11%
	22819
	163505
	109%
	55%
	26.5%

	柳翠路
	289699

	57.94%
	6241
	50929
	122.22%
	33%
	31.31%

	观音桥
	332175
	60.4%
	7670
	61645
	134.51%
	33%
	29.81


㈡.6到7月东南片区整体落实事宜：1.向全部工作人员传递卖药不仅仅只是卖产品，而是一种人情冷暖的沟通，需要智商情商，专业，礼貌，素质，口才和肢体语言的全面结合；2.8月全面落实会员分类管理，再每次活动前就可以针对性地跟顾客通知，效果会更好；3.对待门店实习生要求不能走太多人情路线，一开始就要养成好的习惯，严格考核，并准备实习生笔记本；4.要求店长安排班次必须合理搭配，不能两人重复搭配，将短处和长处结合，为销售铺垫；4.片区制定了明确的奖惩制度，提高各项该工作的执行力，比如开会无故迟到10分钟以上罚款20元，活动增长比列低于5%罚款100元，奖励增长30%以上的，所有片区得奖均作为奖励基金，奖励日均销售和毛利每月逐增的门店等；5.门店充分利用上下游资源，跟厂家业务员打好关系，把好的赠品送给门店VIP，并节省办公物资开销；6.2013.8月落实省卡刷卡情况9.通盈街店广场活动；10.单品培训工作；11.单店活动；12.人员问题；13.工作服问题；14.社区活动常态化事宜

3㈢.7月已落实结果：1.每周对实习生都做了现场演练考核，并且每个实习生都有工作笔记，到片区检查时已进行了检查

2.每个门店都对门店会员进行了单品分类管理，活动时都逐一电话通知，平时有时间都在电话回访

3.开会和巡店事已跟员工做了销售理念沟通

4.要求了店长合理安排班次制度，并跟踪检查了

5.片区奖惩制度已正式实施，大家没有怨言，都服从制度

6.积极跟厂家合作，从厂家那争取很多资源，使门店单店活动和平时销量都有很好的推动作用，平时我们都在搞单品活动，比如补肾，冲剂等，同时维护VIP

7.单品培训工作2013.713日进行了重复培训强调，加深了印象

8.人员问题已全部合理安排，无缺口

9.工作服问题已反映但截至2013.7.26日未解决

10.社区常态化已全部落实，都准备了桌子，血糖仪血压计等摆在外面和门口，吸引了很多顾客

11.通盈街广场活动未落实，因为城管不好协商，接下来会再努力沟通送礼等


