     崇州片区 三季度工作总结及10月工作计划
第一部分总结
（一）三季度销售数据：（单位：万元）             备注：所有三季度数据统计从6月24日至9月24日
	三季度 片区总体销售情况 （单位：万元）

	开店年限
	任务
	销售额
	毛利额
	销售笔数
	客单价
	会员占比

	
	销售额
	毛利额
	13年

	14年

	同比增减
	完成率
	13年

	14年

	同比增减
	完成率
	13年

	14年

	同比
增减
	13年

	14年
 
	同比增减
	13年

	14年
 
	同比增减

	中心店
	60.69
	20.63
	55.86
	56.69
	0.83
	93.41%
	14.01
	16.8
	2.79
	81.42%
	10682
	9181
	-1501
	52.29
	61.75
	9.45
	57.64%
	61.88%
	4.24%

	怀远
	49.65
	16.89
	40.81
	42.77
	1.96
	86.14%
	13.18
	15.09
	1.91
	89.36%
	7394
	8025
	631
	55.19
	53.30
	-1.90
	46.66%
	70.82%
	24.16%

	三江店
	39.34
	13.38
	29.9
	33.12
	3.22
	84.19%
	9.17
	11.65
	2.48
	87.07%
	6343
	6864
	521
	47.14
	48.25
	1.11
	69.86%
	75.99%
	6.13%

	金带街
	39.92
	13.57
	30.26
	38.4
	8.14
	96.20%
	9.49
	14.44
	4.95
	106.39%
	6985
	7179
	194
	43.32
	53.49
	10.17
	49.12%
	66.9%
	17.78%

	羊马
	16.64
	5.65
	13.48
	14.17
	0.69
	85.16%
	3.53
	4.9
	1.37
	86.67%
	2621
	3386
	765
	51.43
	41.85
	-9.58
	60%
	75.98%
	15.98%

	合计
	206.25
	70.13
	170.31
	185.15
	14.84
	89.77%
	49.38
	62.88
	13.5
	89.67%
	34025
	34635
	610
	50.05
	53.46
	3.40
	54.9%
	68.59%
	13.69%


(1) 分析：销售额：崇州片区3季度任务206.25万，实际销售185.15万，完成率89.77%；较去年同期增长14.84万，增长率8.7%；

2家门店完成率都是90%以上  较去年同期相比5家门店都有增长

2）毛利额  ：任务70.13万，实际62.88万，完成率89.67%，较去年同期增长13.5 万，增长率27.33%

较去年同期相比5家门店有增长，增长销售额最多的是金带街
（3） 销售笔数较去年同期减少610笔，增幅1.79%，通过客流下降措施执行4家下降门店笔数上升 只有中心店下降：-1501

（4） 客单价去年同期增长3.4元，增幅6.79%   

（5） 会员销售占比较去年同期增长了13.69%，主要是要重视会员，通过不断宣传我们会员权益，鼓励进店消费的顾客成为太极会员

（二）三季度集团重点品种销售额：（单位：万元）
	2014.6.24-9.24天胶销售额
	2014.6.24-9.24太极钙销售额
	藏药销售额

	13年
	14年
	同比增减额
	13年
	14年
	同比增减额
	2014年7月
	2014年8月
	2014年9月

	3.0135
	5.5144
	2.5009

	2.6509
	4.9175
	2.2666

	1.5992
	2.0744

	1.9913



（1） 天胶销售较去年增长2.5万，增幅82.97  %， 主要是政策的激励，提高了员工的销售热情

（2） 钙销售较去年增长2.26 增幅：85.25% 

（3） 藏药3季度合计销售：5.66242万

（三）淘汰品种情况
	9.13-9.24 门店淘汰品种销售情况

	门店
	剩余品种数
	已销售金额
	剩余金额

	崇州中心店
	371
	8330.3
	20111.5

	怀远
	219
	6419.8
	9460.2

	三江
	250
	9019.8
	10871.2

	金带街
	290
	5901.5
	12934.7

	羊马
	277
	2239.4
	5839.9

	合计
	1407
	31910.8
	59217.5


（四）书画摄影大赛作品收集情况

	片区书画摄影作品收集总数量

	书画（少儿组）
	书画（成人组）
	摄影
	合计

	
	
	
	


（五）国庆节活动准备情况

	国庆节活动物资及货品准备情况（是否准备充分）

	门店
	代金券
	DM单
	海报
	货架条
	气球
	活动货品备货情况

	崇州中心店
	500
	400
	1
	20
	1
	

	怀远
	300
	300
	1
	20
	1
	

	三江
	300
	300
	1
	20
	1
	

	金带街
	300
	300
	1
	20
	1
	

	羊马
	150
	200
	1
	20
	1
	

	合计
	1550
	1500
	5
	100
	5
	


                                         第二部分  计划

（一）10月销售计划

	10月销售计划

	门店
	10月总销售/每天
	集团品种销售/每天（元）
	中药销售/每天（元）

	四川太极崇州中心店
	21.53 
	0.72 
	6 
	1866.667 
	2.25 
	749.846

	四川太极怀远店
	16.73 
	0.56 
	6 
	1866.667 
	1.24 
	412.415

	四川太极三江店
	13.38 
	0.45 
	6 
	1866.667 
	0.67 
	224.954

	四川太极金带街药店
	14.01 
	0.47 
	4 
	1333.333 
	1.69 
	562.385

	四川太极羊马店
	5.75 
	0.19 
	2 
	800.000 
	0.28 
	93.731

	合计
	71.40 
	2.38 
	23.20 
	7733.00 
	6.13 
	2043.3


（二）针对10月销售计划（总销售、中药销售、集团品种销售）的具体保障措施

	序号
	总销售的具体措施
	负责人
	预计完成时间

	1
	指导检查做好9.27—10.2的国庆活动预计整体增长25% 销售额增加2.5万
	胡玉
	10.2

	2
	整体店堂应季节陈列整改指导
	店上人员
	10.15之前

	3
	中心店18.19得活动和25.26怀远店活动 预计增加销售2万
	店上人员
	10.26

	4
	抓好单品销售，熬胶活动轮流开展
	店上人员
	12.31


	序号
	集团品种销售的具体措施
	负责人
	预计完成时间

	1
	单品滋补专区每家店打造
	店长
	10.15之前

	2
	所有员工藏药默写卖点功效
	胡玉
	10.15之前

	3
	每个月每家店至少一次熬胶活动
	各店店长
	轮流

	4
	各种单品资料发放，收银台一句话服务
	所以员工
	


	序号
	中药销售的具体措施
	负责人
	预计完成时间

	1
	把主要品种目录发片区，应季节中药引进，每个店品种检查
	胡玉
	10.15之前

	2
	重点品种中山中智的应季节品种卖点强调
	胡玉
	10.30之前

	3
	
	
	


（三）面对淘汰品种禁销，门店怎么应对购买淘汰品种的顾客
	序号
	具体措施

	1
	主要就是尽快熟悉品种，如果厂家相同规格不一样，给顾客很好替代

	2
	同一种药，厂家不一样，给顾客解释。我们是比较大厂家的，很多人都是买的这种，我们才进的这种。你这个厂家都不好卖到了

	3
	没有一样的药品，只能在功效相同的找同类代替，找到我们的药品和他本身药品先比较的优势

	4
	给顾客办会员卡，给顾客享受折扣


第三部分  需要解决的问题
	序号
	需解决的问题（以淘汰品种、新品种的意见及建议为主）

	1
	对新品进行培训, 加快新品种推广，通过新品和其它类似的药一起对比，一方面优中选优，筛选更好品牌质量好的药，尽量减少顾客对淘汰品种还有隐患，另一方面让顾客亲眼看到新品种，增加感性认识

	2
	为了完成淘汰品种，大家都没有卖TABC品种，公司应对员工进行相应的奖励提高积极性

	3
	

	4
	

	5
	


