大邑子龙店10月总结
1、  数据分析：
	月份
	销售数量
	笔数
	平均额∕天
	毛利
	毛利率
	客单价
	中西成药销售
	保健品销售
	中药销售

	10月
	81677.01
	1244
	2722.57
	24945.29
	30.54%
	65.66
	63852.88
	4862.44
	8514.74

	去年同期
	78598.9
	1284
	2619.96
	23005
	29.27%
	61.21
	63971.48
	3414.4
	5212.97

	增长比
	3.92%
	-3.12%
	3.92%
	8.43%
	1.27%
	7.27%
	-0.19%
	42.41%
	63.34%


1.与上月相比较：销售上升5096.76元，笔数下降145笔，客单价上升6.25，保健品下降682.98元，中药上升2075.2元，会员消费44537.48元，占比54.53%.

2.与去年同期以及上月对比整体都是笔数都在下降，因素很多，但主要的是隔壁和锦屏小区（利民）开了两家药房，在18号和19号隔壁搞了一次大型的买送日化活动，吸引了很多顾客，对我们造成了很大的影响，本来我们这里消费群体就很有限，所以这段时间生意不怎么好。
3.价格的差异：私人的价可以灵活应用而我们只在范围里调动，有些品种的差异可以达到5--6元以上。

4.以前的品种不断的在淘汰就有两种状况：一种老品淘汰没有可以代替的新品；另一种是别人一直都在购买此厂家品种要去接受另外的厂家还是一个过程。任何一种情况也会使顾客流失。

5.我们公司要求的是销售额与毛利，而私人追求的利润不要求销售额。
二.9月至10会员发展的会员共计：68个，占总会员比：2.57%
三. 10月单店活动情况：每天需要完成3475元；毛利率：31%，活动期间每天销售：2633.62元，毛利率：22.86%，这次活动搞的不是很理想除与冬季养生活动重叠外主要与隔壁搞的买送活动有很大关系。
四．10月单品销售情况：
	月份
	天胶
	补肾
	太极钙
	藏药
	沉香化气
	熊胆
	阿奇霉素

	10月
	3902.55
	1283.4
	1029
	2843.95
	40
	340
	398.5

	去年同期
	930
	1065.93
	588
	0
	609.4
	557.6
	940.95

	增长比
	319.63%
	20.40%
	75.00%
	2843.95%
	-93.44%
	-39.02%
	-57.65%


五.各门店客流统计4月至10月的变化情况及原因：
	类型
	4月份
	5月份
	6月份
	7月份
	8月份
	9月份
	10月份

	客流
	1624笔
	1669笔
	1619笔
	1503笔
	1379笔
	1389笔
	1244笔


减少原因：1.10月份隔壁药房做了一次大型的买送日化活动，本店属于老年人居多的地方，大部份都比较贪小便宜，又遇到买东西送日化而且还可以刷卡，所以都不管用与不用都往家里拿。2.价格的差异。3.消费人群有限。4.周边新店又增加一家利民。
六.公司9月进行新目录品种的学习的情况：本店共有102个，已学了64个，还有38个没有学，剩下计划每天学4个，争取再11月几号学完。
七.淘汰品种销售情况：到目前为止库存金额还有5151.45元，可退金额为2126.45元，不可退金额为3025元。采取的措施：1.本店加紧销售把任务落实到每个人；2.实在销售困难的品种查询别的门店销售状况尽量得到销售好门店的帮助。
八.GSP认证的准备工作情况：除了电子监管还在录入中，其它的都搞好了。
九. 门店缺货登记情况：目录外的缺货：30左右，目录内的缺货：20左右，淘汰品种只能用新品替代，目录内的品种每天登记然后每月上报。
十.现是冬季销售旺季，各门店冬季大会战增量措施实施：
1.每天维护3-5个重点会员，给他们打电话关心问候一下。
2.发展新会员，凡是进店的顾客没有会员卡的都尽量给他们办。
3.只要进店有需要并且有消费潜力的顾客我们都尽量宣传我们的重点品种。
4，早上或晚上可以在店外面发天胶宣传单。
十一.各门店需解决的问题：
1.需要一个打粉机。
