西北片区8月会议内容
一：14家扭亏门店具体措施完成情况：（单位：万元）
	门店名称
	扭亏月均金额
	实际上月月均
	增量措施
	完成情况
	完成人

	沙河源店　
	20　
	　19.16
	1、门店销售任务的分解
	　1、每天要多卖300多元，把任务分解到人头，营业员每人每月4.7万，日均1570元，促销月任务3万，每天1000元，合计月销售21.8万，每天进行销售的跟踪，实行多销多收益的激励方案。如：二次分配中能体现的，每个员工平等10分，总销售占6分，中药占2分，单品占1分，平时工作表现占1分。总销售包括每个月目标销售总额，中药销售目标总额，分别分解到每个人。
	　杨素芬

	
	
	
	2、开发团购
	　1、给老顾客打电话，6月30日产生一笔团购金额2000元。     2.联系同学，为我们产生一笔金额1113.87元，发动员工家人消费共计1000多元
	　杨素芬和江欢

	
	
	
	3、制定价格竞争目录
	　已落实，在7月11日发品管部邮箱，公司针对20个品种进行价格的调整，门店书写POP宣传，员工熟记20个特价品种的价格，拉动人气
	　
店内所有店员


	
	
	
	　
4、员工业务知识的抽查

	　对货品的会员价熟记进行抽查，每周周日列会分别进行抽查，到目前为止较为理想
	　杨素芬

	
	
	
	5、中药精致袋装饮片增加数量与同期销售金额对比
	1、中药精致袋装饮片6月1日-7月22日产生金额2.7万，4月1日-5月22日销售金额2.33万，同比增加销售0.36万。精致袋装中药遂宁厂家增加销售0.14万。     2、7月15日开始给中医汤医生宣传，网上挂号5位病人，产生金额514.83元、
	　店内所有店员


	
	
	
	　
6、消费58送苦荞茶80g满38送4小袋苦荞茶

	活动时间是7.12-7.18，销售44561元，日均销售6366元，较前一周日均销售相比（5620元）增加13.26%
	　
店内所有店员



二：片区排名（单位：万元）
	片区排名序号
	门店名称
	实际销售
	同期销售
	增减额

	1
	西部店
	28.47
	29.01
	-0.54

	2
	红星店
	19.39
	23.58
	-4.19

	3
	沙河源
	19.16
	17.88
	1.27

	4
	羊子山
	16.16
	10.09
	6.06

	5
	交大三店
	15.28
	6.00
	9.27

	6
	人中店
	11.45
	10.25
	1.19

	7
	汇融名城
	8.67
	10.09
	-1.42

	8
	白马寺
	5.95
	3.45
	2.49

	9
	东昌路店
	0
	1.79
	-1.79

	合计
	
	124.52
	112.18
	12.34


三：片区完成情况
	片区名称
	7月计划销售
	7月实际销售
	任务完成率
	7月毛利率
	同期销售
	增减额

	西北片区
	　137.67
	124.52　
	　90.45
	　28.7%
	　112.18
	　12.34


四：门店8月增量措施：
1、抓住8月10日-8月11日公司的大型活动，协助和督促门店做好前期宣传（包括中央免费义诊），督促门店对留座机的会员进行打电话回访并简要介绍活动内容（200名以上）来拉人气、活动的DM单发放到户，并张贴DM单到小区，手绘pop到社区进行张贴，并要求门店拍3张以上的照片到片区（对于没有执行的进行处罚5元/张），片区进行抽查！和门店共同提升销售！
2、片区销售较差的门店（汇融名城）店，计划在8月份开展2天广场活动，扩大门店的宣传提升销售。

3、片区每天制定5个品种目录（依据是片区1-6月销售排行品种），要求员工进行熟记药品的功能主治、用法用量、禁忌症等，到店长处过关，片区巡店时进行考核（默写），采取2元/个品种进行处罚的方案共同提升门店员工的业务知识！
五：门店需解决的问题：1、人员缺口：红星店店长人选需要公司确定、沙河源店、西部店、红星店中药各差1名员工。2、中药滞销品种，需要公司协助处理。3、门店的维修费用高（西部店灯管损坏14根，公司装修组拿的旧灯管，但没有时间安装，请西部的电工安装人工费是150元）。
