  2012年温江政通店9月工作总结和10月工作计划

           第一部分   9月工作总结
一：门店任务完成情况： 

	门店
	总销售计划指标
	总销售实际完成
	中药计划指标
	中药实际完成
	集团计划任务
	集团实际完成
	会员人数
	会员消费占比

	温江政通店
	5.42
	 3.92
	0.25
	0.21
	1.0
	0.99
	717
	29.69%


措施落实情况：
1、 本月销售39206.08，比上月降低6.19%，笔数1082，比上月减少50笔，客单价36.23，比上月降低0.7。会员消费占比上月略增长0.94%。

2、 本月裸卖率29.21%，相比上月23.67%有所增长。

3、 任务品种补肾益寿胶囊，本月任务12瓶，实际完成10瓶，完成率83.33%。

二：大类销售对比：
	　
	本月（8月）
	上月（7月）
	增长率

	成药
	30983.94
	32918.12
	-5.87%

	保健食品
	2973.29
	3286.9
	-9.54%

	医疗器械
	2201.11
	2058.4
	6.93%

	中药材及饮片
	2077.43
	2494.77
	-16.73%

	日化
	970.31
	1034.76
	-6.23%

	合计
	39206.08
	41792.95
	-6.19%


1、 与上月相比，总销量下降了6.19%，下降金额2586.87，下降金额最大的是药品，下降了1934.18。

2、 药品下降原因分析：

1）、恒大城大门左边新开了一家私人诊所，可以打针配药

2）、本月降雨较多，尤其是傍晚下雨对我们影响较大，笔数下降了50笔

3）、涉及人员变动，对销售有一定影响。

三：人员销售情况：

	人员
	总销售
	T
	占比
	ABC
	占比
	D
	占比

	张亚君
	13687.16
	2614.64
	19.10%
	4144.84
	30.28%
	5872.73
	42.91%

	唐菊
	14315.86
	3627.94
	25.34%
	4232.44
	29.56%
	6034.96
	42.16%

	龚洁羽
	11180.26
	2636.68
	23.58%
	3739.8
	33.45%
	4232.54
	37.86%

	门店
	39206.08
	8973.98
	22.89%
	13662.72
	34.85%
	14491.95
	36.96%


     D类品种销售占比离60%差异较远，需降低T类和ABC类品种的销售，提高D类品种的销售。
四：动销对比（90天计）：
	　
	动销品种
	总品种
	动销率
	库存品种数
	库存金额

	T类品种
	211
	270
	78.15%
	252
	13639.7

	ABC类
	203
	291
	69.76%
	280
	12737.77

	D类品种
	875
	1397
	62.63%
	1242
	38046.41

	合计
	1289
	1958
	65.83%
	1774
	64423.88


D类品种的动销较低，且滞销品种数较大，有近400个品种，所以提高D类品种销售的工作有待加强。

第二部分   10月工作计划

一、门店计划指标： 

	门店
	总销售计划指标
	总销售实际完成
	中药计划指标
	中药实际完成
	集团计划任务
	集团实际完成
	会员人数
	会员消费占比

	温江政通店
	5.42
	
	0.25
	
	1
	
	750
	


二、门店增量措施（1----3点）：

1、将丰富品种结构，提高交易笔数。
   引进部分单价低疗效稳定的品种，如果顾客需要低端的品种也可以提供，在销售时让顾客能有多重选择，买得情愿满意，而不是指能选择那个品种，虽然买了，但是心里会多少有点不满。
2、炖料推出8元区，陈列与花车。
    针对中低端人群，推出8元炖料，大众化容易为人接受，同时也会少量陈列较中高端的炖料。满足各种需求。
3、提高D类品种的销售，提高销售。
   首先在销售时不能一味的只追求T和ABC品种，应将其与D类品种搭配销售或者尽量保证疗效的D类品种。D类品种多为大厂家品种，品质和疗效更显著，搭配销售即可保证疗效，增加回头顾客，也能减少滞销品种，提高动销率。
三、需解决的问题：暂无                            
 张亚君
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