东南片区门店淘汰考核进度标准

结合公司片区整体淘汰考核标准：每天淘汰销售占比不低于7%，否则5元一天处罚，在规定时间内，按销售完第一名奖励500元，第二名奖励400元，第三名200元，为把任务，措施，奖励落实到实处，量化成明确的标准，现片区参考其他片区意见并结合自身情况核算，特划分标准如下：
1. 万科路店每天淘汰品种销售不低于350元

2. 观音桥每天淘汰品种销售不低于300元

3. 滨江和通盈每天淘汰销售不低于250元

4. 水杉和锦绣路店每天淘汰销售不低于150元
5. 柳翠，楠丰，东街三家店每天淘汰销售不低于100元

㈡如门店每天低于以上数据，每家店每天罚款2元，片区累计核算到店收取开票，每天片区如未达到7%有罚款5元，片区自负1元，差的金额由差距前4名门店收缴的罚款各取1元合计4元上交公司，剩余罚款金额留存片区，作为超额奖励前三名，每个店每天1-2元奖励标准，每天到店发放，并在微信群通报，11.15日结束后公布账目！（说明：如果当天有门店未达标，但片区整体达标则幸运不罚款，共同努力）
对于最后如果片区得到销售时间前三名奖励，仍然按片区，前三名四股进行分配！！！
催销方法汇总，如果门店面临销售需要，及时上报片区，灵活处理，提高淘汰销售效率：1.降价，参照之前的活动邮件2.人员提成激励，同前3.买赠4.零利润内购，自行上报，尤其化妆品和医疗器械类，10.19日之内将品种信息按：片区，门店，货品ID，品名，规格，厂家，数量，零售价，考核价，员工姓名，此顺序表格形式上报到片区邮箱，联系亲朋，慢性病，抓紧时间5.万科店集中陈列6特殊陈列，标记（按10.17日下发的最新不可退目录为准，英克淘汰库存查询不准确）7.片区调剂，积极反应，沟通
以上每条门店务必认真看，执行，努力，否则损失很大，其实每天的几元罚款是小事，而是最后11.15日那天还有的库存是大事，切记！！！
