大邑新场路店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
	同期增幅

	销售
	57833.18元
	64165.10元
	10.95

	客流量
	1194
	1248
	4.52

	客单价
	48.44
	51.41
	6.13

	毛利
	20223.59
	22482.37
	11.17

	毛利率
	34.97%
	35.04%
	0.2


分析：销售有所上升.但是还需要继续提高
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
	1248
	544
	68.10
	64165.10
	37047.84
	57.74%

	2013年10月
	1194
	472
	43.69
	57833.18
	20620.73
	35.66%


分析：会员消费比同期增长1643元，消费占比增长38.24%，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120个，实际发展了117个

四．10月单店活动情况：

单店活动两天共销售10211.67元，客单价73.47元，139笔，毛利4121.74元，毛利率40.36%,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
	同期增幅

	天胶
	0
	2085.48
	

	美美
	2262
	1608
	-28.91%

	补肾益寿胶囊
	855.6
	1240
	44.93%

	太极钙
	1904.43
	1078
	-43.4%

	熊胆薄荷含片
	557.6
	293.2
	-47.42%

	藏药
	0
	1037.18
	

	阿奇霉素片
	130.37
	806.67
	518.75%

	沉香化气片
	132
	415.8
	215%


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
	1077
	891
	988
	911
	1003
	1022
	1194

	2014年
	1080
	1091
	1218
	1268
	1325
	1306
	1248

	同期增长
	3
	200
	230
	357
	322
	284
	54


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 .10月比9月下降，主要原因：（1）商品缺货；（2）个别替代品种顾客无法接受，造成其他商品销售笔数下滑，严重影响销售，客流流失较大；（3）活动过于频繁，造成对销售笔数也有一定影响。

七．新品种学习进度：（4）利民在左边500米又开了一家，.对销售笔数下滑也有影响。
9月新进品种共79个，每天组织门店员工学习2至4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2046.6元，其中可退品种461.172元，不可退品种1585.428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.
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。

十二.门店需要解决的问题：

1.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。

