光华二片2014年2月片区店长会
会议时间：                      会议地点：

参会人员：

会议内容：1、
	2014.1.26-2.25销售汇总表

	门店名称
	月销售任务
	毛利任务
	销售笔数
	平均客单价
	收入
	毛利
	毛利率
	销售完成率
	毛利完成率

	光华村街
	24.95
	8.48
	3683
	63.1
	23.24
	8.17
	35.16%
	93.15%
	96.34%

	十二桥
	23.1
	7.85
	2922
	78.53
	22.94
	6.72
	29.31%
	99.31%
	85.61%

	枣子巷
	12.71
	4.32
	2170
	55.57
	12.06
	4.03
	33.42%
	94.89%
	93.29%

	清江东路
	10.23
	3.48
	1641
	61.52
	10.1
	3.1
	30.71%
	98.73%
	89.08%

	土龙路
	8.99
	3.06
	1611
	54.95
	8.85
	2.48
	28.06%
	98.44%
	81.05%

	黄金路
	6.94
	2.37
	1070
	58.6
	6.27
	1.97
	31.4%
	90.35%
	83.12%

	黄苑东街
	6.51
	2.21
	900
	65.2
	5.87
	1.78
	30.43%
	90.17%
	80.54%

	五里墩
	7.01
	2.38
	1063
	54.38
	5.78
	1.92
	33.27%
	82.45%
	80.67%

	营兴路
	3.41
	1.16
	759
	46.74
	3.54
	0.96
	27%
	103.81%
	82.76%

	　
	103.85
	35.31
	15819
	62.37
	98.66
	31.2
	31.58%
	95.00%
	88.22%


1月份毛利30.28%，提高了1.3%。
2、三月片区总任务105.73万元，毛利35.95万元。销售不能泄气，每天要带着激情去工作，才能把销售做好做大。

3、2月25日在燃灯寺由蒋总亲自主持的“现场服务质量会”。重点在3月份开始为3月服务质量月。督导钱芳列举了九条在销售过程中的一些不规范行为：（见笔记本）

蒋总给大家总结服务质量的好坏，直接关系着企业的命运。
4、新办会员和会员占比要想提高，只有把工作做细一些，往往就是一两句话，顾客就有可能要办会员卡，让顾客得到实惠，套牢了顾客，最终受益的是我们。
5、日常工作中，公司营运部三令五申的问题，店长要引起重视，在交接班开会时要给店员讲其重要性、危害性。

比如：试纸事件。每天营业款存入银行的事情，公司有要求，该存入时就要存，如果出了问题，你是按照制度来的。如果营业款几天不存银行，金额越大资金的风险就越大，出了问题，我们都要承担责任的。想想……

6、公司各部门安排写问题：比如：写门店盘点过程中遇到的问题，在你写的问题前面或后面要说明你是哪个门店，哪个人写的吧，内容要详细，而不是写标题（盘点中死账货架未单独隔开）

7、门店二次分配、各种奖励分配（中药增量奖等）要将分配方案发到片区邮箱。光华村店此项执行的好，给予表扬。
8、元宵活动总结，每天的销售要分开填写，不是你们店活动期间的总销售，这点常做活动的门店做得比较好，不过当时我也没有说清楚，以后总结都按每天来统计销售。
