东南片区会议材料
一：片区健康杯书法展落实情况：书法作品，抽奖箱，横幅，素描纸全部到位，集中展览三家门店均是片区相对人流较多，且全玻璃橱窗式的，观音正在展览，并上传了相关照片，时间：10.12-10.17，滨江：10.18-10.23，最后万科：10.24-27日，并配合大型广场活动，与社区，万科物业协商，协调后，上报公司，确定地点为：店堂外坝子上，即万科四期大门旁边。
二：片区国庆节前下发的79个新品目录，截止10.15日全片区平均进度已经学习30-35个，从10.16日开始进度安排：每个门店当班人员每班次至少学习3个品种，并且由店长亲自在交班本上登记每个人所学习的品种名称，片区复查抽查！2014.9.1-2014.10.14日具体销售数据如下：
	门店
	总销售
	总数量
	总毛利

	万科
	4642.2
	25
	210.51

	滨江
	265.4
	13
	34.78

	观音
	17572.3
	156
	344

	通盈
	726.1
	10
	158.91

	水杉
	418.3
	23
	27.80

	柳翠
	134
	7
	36.36

	楠丰
	74.2
	6
	14.02

	锦绣
	172.6
	14
	79.41

	东街
	1940.3
	21
	251.119

	合计
	25945.4
	275
	1156.909


其中片区销售数量排名前三的品种：
	品名
	ID
	数量

	桑椹膏
	39778
	138

	补肺丸
	128954
	16

	阿胶
	32016
	4


三：片区客流下滑两家店：滨江，万科通过三个月的客流增量措施，4-9月数据统计如下：万科
	月份
	总销售
	交易笔数
	客单价
	毛利率

	4月
	184037.68
	3163
	58.1453
	28.51%

	5月
	183094.89
	3242
	56.47591
	28.4%

	6月
	188462.94
	3432
	54.91344
	28.66%

	7月
	199604.32
	3794
	52.61052
	28.96%

	8月
	187268.64
	3425
	54.67698
	30%

	9月
	197336.21
	3618
	54.5429
	30%


通过以上数据分析：万科路店从2014.4-9月交易笔数呈逐月上升趋势，9月达到最多3618笔，销售额也呈上升趋势，客单价保持平稳水平，平均：55.23，毛利率呈上升趋势，综合得出：万科路店通过近三个月的客流增量措施取得成效，交易笔数的增加是实事求是的，并不是纯粹由客单和挂单造成，主要亮点：1.通过每日客流登记，片区门店及时跟进缺货原因，缩短了之前遗漏问题的周期，并及时回复了顾客，减少了销售和人流的损失2.通过片区对周边顾客满意度调查，回复反馈门店，更真实客观地了解了服务的质量与问题，减少了这部分原因导致的顾客流失3.每日客流登记让每位员工更警醒，重视这个问题，不会不敢因个人情绪原因随便甩客，减少了成交笔数的跑单！4片区，门店重视每天跟进关注，有了目标和态度，工作效率就有了！5.每个月的单店，公司，广场活动的间轮，发放DM单也吸引了更多更广的客流，并完成了相应的销售指标！6.避免了挂单
滨江数据如下：

	月份
	总销售
	交易笔数
	客单价
	毛利率

	4月
	125776.57
	1754
	71.70842
	31.81%

	5月
	133316.19
	1804
	73.90033
	31.51%

	6月
	110178.13
	1793
	61.44904
	29.81%

	7月
	123518.37
	2206
	55.99201
	31.99%

	8月
	125172.69
	2163
	57.86994
	31.07%

	9月
	129389.57
	2220
	58.28359
	33.95%


通过以上数据分析：滨江东路店通过近三个月的客流增量措施跟进，交易笔数呈逐月上升趋势，毛利率亦呈上升趋势，销售额亦呈上升趋势，9月均达到最高，销售129389.57，笔数2220，毛利率33.95%，是起到了质的变化，但从客单价的变化可以看出之前该店的交易笔数的严重下滑有挂单和客单的一部分原因，，具体亮点同上！
四：需要解决的问题和建议：活动间距的酌情考核，如果活动距离太短，门店的活动效果没有更好的保障，如果考核依旧，门店会连续罚款，打击门店的信心，使么门店对活动有了恐慌和疲乏，对长期的活动的整体实质性效果，要么就是留单造假完成指标，没有达到公司活动的真正作用，所以建议：一个个活动的间距至少在15-20天！
五：冬季大会战措施实施，参照附件1

