大邑围城北路店10月工作总结及计划
一．10月销售同期数据对比
	数据
	2013年10月
	2014年10月
	同期增长

	销售
	43744.65
	38994.94
	-10.8%

	客流量
	585
	603
	3%

	客单价
	74.7
	64.6
	-13.5%

	毛利
	13020.99
	11120.84
	-14.5%

	毛利率
	29.7%
	28.5%
	-1.2%


分析：销售下滑主要是公司淘汰一批商品，个别商品一个月可造成上千元的流失，新代替商品有些顾客无法接受，有些到现在还无法上到门店上。
二．10月会员笔数及消费占比

	月份
	总笔数
	会员消费笔数
	会员客单价
	总销售
	会员消费
	占比

	2014年10月
	603
	343
	89.8
	38994.94
	30812.45
	79%

	2013年10月
	585
	320
	89.5
	43744.65
	28659.57
	65.5%


分析：会员消费比同期增长2千多元，消费占比增长13.5%，这给公司今年主抓会员消费的原因

三．9月和10月发展会员情况：
9月和10月发展会员任务60个，实际发展了31个

四．10月单店活动情况：
单店活动两天共销售7330元，客单价140.9元，52笔，毛利1971.4元，毛利率26.9%，与上月日均销售增长198.7%，毛利率增长1.5%，完成公司下达任务指标。
五．10单品情况（同期对比）
	品名
	2013年10月销售
	2014年10月销售
	同期增长

	天胶
	4185
	4477.03
	6.9%

	美美
	0
	528
	100%

	补肾益寿胶囊
	784.3
	641.7
	-18%

	太极钙
	539
	588
	9%

	熊胆薄荷含片
	241.99
	95.2
	-60.6%

	藏药
	0
	92.92
	100%

	阿奇霉素片
	189
	86
	-54.5%

	沉香化气片
	44
	79.2
	80%


六．4月至10月客流情况
	年份
	4月
	5月
	6月
	7月
	8月
	9月
	10月

	2013年
	529
	534
	551
	503
	532
	634
	606

	2014年
	549
	539
	568
	524
	638
	726
	626

	同期增长
	20
	5
	17
	21
	106
	92
	20


分析：1.今年和去年同期相比每个月都有不同程度的增长，其原因是今年对客流量进行了考核，不允许门店挂单有很大原因，其实门店客流量并没有多大的提升。
2.今年逐月环比，5月在4月的基础上下降10笔，其原因：（1.）商品结构不合理，缺货多；（2）.刚开始执行一人上班，还不适应，造成一部分顾客流失。
7月在6月的基础上下降44笔，下降幅度有点大，主要原因有：（1）学校放假，气候炎热，客流量减少；（2）公司开始进行品种更换，大部分品种缺货严重。
10月在9月的基础上下降100笔，主要原因：（1）商品缺货；（2）国庆长假，门店上的大多数顾客出门旅游，街上人流量减少；（3）个别替代品种顾客无法接受，造成其他商品销售下滑，严重影响销售，客流流失较大；（4）活动过于频繁，造成一些顾客购买的量能为此1至2个月，对销售笔数也有一定影响。
七．新品种学习进度：
9月新进品种共79个，每天组织门店员工学习2至3个品种，到目前为此已经学习完成。
八．淘汰品种：
到目前为此门店淘汰品种金额为4494.52元，其中可退品种1382.21元，不可退品种3112.31元。
淘汰品种解决措施：
1.按公司要求把销售金额分到人头，到11月15日未销售完的按公司要求承担；
2.进行搭配销售；
3.主推不可退品种，暂不管TABC销售，价格高低产品搭配销售。

九．GSP认证工作准备情况：
按照公司发送的GSP认证检查规范进行准备，现在已经基本准备到位，只差公司把一体机网络接通。
十．门店缺货登记情况：
目录内缺货品种有    个，目录外品种有    个；
十一.冬季大会战增量措施：
1.给店员定任务，每天筛选一部分会员进行回访，介绍我们近期的活动内容；
2.对每位进店消费的顾客进行宣传，冬季养生的好处，诱导消费，尽量抓住每一位进店顾客。
3.每天对门店上的滞销和效期商品进行分析，进行搭配销售学习，提高销量。
4.对周边药房进行调查，主要是个别敏感品种，及时报公司。

5.提高门店服务水平，一视同仁，用专业知识为顾客解决疑问，提升顾客再次购买率。
十二.门店需要解决的问题：

1.门店上灯需要尽快更换，只有几盏灯能亮了；

2.提供做活动时需要的氢气球，门店购买氢气球每月的费用都在20—30元左右。
