高新片区_________店10月总结与11月计划

第一部分总结
一、10月销售数据：（单位：万元）             备注：所有数据统计从9月26日至10月25日
	销售额
	毛利额
	销售笔数
	客单价
	中药销售
	

	任务
	实际完成
	完成率
	任务
	实际完成
	完成率
	13年
	14年
	同比增减
	13年
	14年
	同比增减
	任务
	实际完成
	实际完成率
	

	19.2
	15.1
	78.5
	6.0
	4.8
	80%
	3628
	3009
	619
	40.85  50    


	+26.5%
	1.1
	4800
	43.6%
	


会员占比

	
	总销售笔数
	会员消费笔数
	会员消费笔数占比
	总销售额
	会员消费额
	会员消费占比
	会员客单价

	13年10月
	3628
	1217
	33.54%
	148218.69
	66576.34
	44.92%
	54.7
	
	

	14年11月
	3009
	1277
	42.44%
	150502.2
	72259.53
	48.01%
	56.9

	同比增减
	-619
	+60
	8.9%
	2284
	5684
	3.09%
	+2.2


                                                   第二部分计划
二、11月工作计划 (提升销售、现场管理、活动、培训、维护发展会员等方面）


	（二）、完成销售计划的措施
	

	序号
	具体措施
	责任人
	预计完成时间
	

	1
	淘汰金额分配到人头尽快销完
	张建
	11.15日前
	

	2
	
	
	
	

	3
	
	
	
	

	4
	
	
	
	

	5
	
	 
	
	

	6
	
	
	
	


需要解决的问题

针对重庆公司调整品种的决定，我们店有些产品影响很大，虽然我们一家店公司可能不会重视，但我在这没办法想代表全店发表看法

A:本店所处为华西医大辐射大范围的小区住户，大多为老顾客无过路顾客，老顾客所需求大多是慢性病及急性病硬性需求类药品，大多是双跨产品（某些厂家医院和药店共同谈判的品种，私人药房进不到货）

本店所处小孩孕妇较多，顾大多高血压糖尿病，儿科医院品种不能缺。力蜚能，万爽力，新洛纳，血脂康，得舒特，加斯清，压氏达，阿尔玛尔，痔根断，三七通舒，鼻渊舒，苯溴马隆，双醋瑞因

奥泰灵，妙纳，波瑞特（雷贝拉唑）舒丽启能，瑞巴派特等等，肺力咳胶囊和合剂（新规格不来货）安儿宁力蜚能几乎每天都有顾客来点儿科婴儿无补铁的产品（对门有），这些药全双跨全医院开的顾客一直在吃的，我们对门建之家这些产品全都有，我们的竞争对手是全国连锁，不卖这些药

相当于把我们的顾客往对门赶，而且他们的这些所谓顾客指定品种全部低价在卖，长久下去不是办法  。

本小区所在就那么大个饼，本来六四分是我们和他们长期的平衡，可现在 基本五五分，甚至他们可能有5.5了。而我们降为了5左右。长期以来我们这边的优势是药品类齐全，现在已经是反过来的地步。我们不比府城民丰他们可以以高消费和顾客对保健品需求拉回一成，万科店旁边为私人老板，双跨产品是他们的弱点拿不到货象舒利迭等，我们对门这些全都有，且消费就那么大的人群，每天都在统计流失顾客，我们每天都在300上下，有天甚至500多元，怎样拉回这些品种失掉的顾客，老顾客何等的重要？

B：大众化产品缺失如三金片，西瓜霜，皮炎灵硬膏，力克舒，芪枣健胃茶，旗人常通茶，奥泰灵等（代替品为四川宝光的但研究下它的含量和价格，细心的顾客是懂的）我们希望顾客点的品种就让他点，我们会搭配其他高毛的，但现在连满足顾客的第一需求都不行

C：大单顾客全流失：图体端阿姨每月固定消费痔根断旗人茶氨糖钙几百元，以前是总店门特顾客现搬与我店小区，现在很少来了打电话问她说我们不卖他老头子长期吃的药的  森福罗顾客白淑玉每月固定消费一千多，现在流失了  廖启荣阿姨和老伴糖尿病用来得时注射剂每月固定消费一千多，但现在流失了  那格列奈唐力阿姨每月固定消费一千多，现在流失了，母建波每月消费奥泰灵保健品等药品一千多现在流失了，地奥司明老顾客  黛力新老顾客  我们全店都很忧心，但没办法

D:新目录不完善，新品缺货严重：新目录降压药硝苯地平缓释片类居然无10毫克的，无瓶装消心痛，无碳酸氢钠能用 新规格产品顾客点的象养生堂天然VE谷维素(太极）等无货可卖

E:大保健品大健康类拉毛利的也很少，西洋参三七粉中药品种价格也有待商榷，以前绵阳的西洋参卖的很好一百七八的时候，康美的也好，现在除了即将涨价的桐君阁西洋参外都没产品了，三七粉对门才99元卖的很好，我们的240元。他们保健品经常买二送一，包括汤臣倍健，有时买一送一，力度之大，顾客点货之便宜，

种种问题摆在眼前，品种我们没办法，我们唯一能做的把所有顾客指定品种全调价，吸引一部分新的客源，在对门还在修的时候抢站一部分先机，搞活动的话我希望最好不要每月都整成什么广场活动，久了顾客也疲惫了，我们希望每周周末根据每个店真正推出十几个超低特价买省（类似于杏林会员日的买省）让顾客觉真正觉得太极的点货便宜把他们弄进来我们就有办法推荐，只要有人进来了就好办，现在每店员工其实也是想搞活动提振销量，但想搞又怕公司动则就罚款或不理想不报账，谁敢放手去搞，很怀念本店以前搞活动大家情绪高涨，全是卖三万好几的时候。那时公司多支持的，六七百都在批，说实话上次见到绵阳厂家他也说活动多，平时也在买一送一，活动也是买一送一，本来活动是厂家争位置打得火热的，但现在他们也说去某某店搞活动无人气

每个店都希望自己的公司自己的店生意好，都拿高工资，我们苦口婆心对公司提出批评是想他更好，我们很希望真的落实一店一策，一店一目录，而真的不是停留在口号上

我们热爱公司，热爱自己的门店，当然就算在这么严峻的现实下，我们全店还是会努力销售，保持我们既有份额，扭转颓势，但也希望公司支持我们的想法，大胆创新，我们希望加快品种结构谈判，尽快确定所有品种和我们关心的品种，落实一店一目录。

