新津     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

	2010兴义
	14.53
	4.89
	8.54
	11.93
	3.39
	82.1%
	2.41
	4.04
	1.63
	82.6%
	1809
	2684
	875
	47.21
	44.45
	-2.76
	35.24%
	39.05%
	3.81%

	2010五津
	55.3
	18.47
	44.71
	49.15
	4.44
	88.8%
	12.37
	14.9
	2.53
	80.6%
	6661
	8122
	1461
	67.12
	60.51
	-6.61
	25.05%
	38.5%
	13.45%

	2010邓双
	41.66
	13.93
	27.36
	38.75
	11.39
	93%
	7.95
	13.23
	5.28
	95%
	6798
	8588
	1790
	40.25
	45.12
	4.87
	43.37%
	60.43%
	17.06%

	2010锦华
	20.91
	6.98
	17.1
	18.4
	1.3
	88%
	5.62
	6.05
	0.43
	86.7%
	4944
	6416
	1472
	34.59
	28.68
	-5.91
	25.6%
	35.42%
	9.82%

	2010外西
	9.42
	3.15
	8.82
	10.01
	1.19
	106%
	2.81
	3.16
	0.35
	100.3%
	1845
	2317
	472
	47.81
	43.22
	-4.59
	36.42%
	42.03%
	5.61%

	2011正东
	18.23
	6.12
	15.5
	16.73
	1.23
	91.7%
	4.59
	5.19
	0.6
	84.8%
	2631
	2899
	268
	58.94
	57.7
	-1.24
	27.02%
	30.85%
	3.83%

	2011清泰
	17.04
	5.65
	13.08
	16.68
	3.6
	97.8%
	3.91
	5.38
	1.47
	95.2%
	3133
	3766
	633
	41.76
	44.3
	-2.59
	26.53%
	23.56%
	-2.97%

	合计
	177.05
	59.19
	135.12
	161.65
	26.54
	91.3%
	39.67
	51.96
	12.29
	87.7%
	27821
	34792
	6971
	48.57
	46.46
	-2.11
	30.59%
	41.33%
	10.74%


分析：1.销售完成情况：片区总体完成率达91.3%，其中完成率较好的都是小门店，增长空间大，重点门店增长空间有限，主要在会员管理和维护上下苦功夫，才能保证增长。
2.毛利完成情况：毛利率达32.14%,完成情况一般，下半年加大中药精致袋装引进和销售，把握保健品竞赛活动及片区活动，多销售高毛利保健品，提升毛利率。

3.客流：在最近狠抓客流的措施下，对进店每位顾客都积极热情，耐心沟通解释，查询货源，借货调拨，努力下，客流逐步回升，提升了门店服务意识，加深了太极在顾客心中的好印象。
4.客单：同比13年片区整体客单价下滑了-2.11元，除了邓双店客单价增长了4.87元，其余门店都在下滑，销售能力这块尤其是新员工要加强培训。
5.会员占比：同比13年片区会员销售占比增长了10.74%，说明在会员管理和维护这方面是很有效的，后期将继续做好会员管理和维护这方面工作。
（二）三季度集团重点品种销售额：（单位：万元）

	天胶销售额
	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

	9765
	27035
	17270
	10353
	16167.8
	5814.8
	8598.8
	9016
	4066.6


（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

	兴义
	581
	1816.81
	8444

	五津西路
	1614
	8196.91
	33402.5

	邓双
	649.5
	8787.73
	13189.6

	锦华
	335.5
	2610.2
	4688.8

	外西
	477
	1819
	4953.8

	正东
	345.5
	3585.7
	6242.3

	清泰
	536.9
	2019.4
	7439.8

	合计
	4539.4
	28835.75
	78360.8


（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

	邓双
	500
	200
	1
	20
	1
	是

	五津西路
	300
	300
	1
	20
	1
	是

	正东
	100
	200
	1
	20
	1
	是

	外西
	100
	200
	1
	20
	1
	是

	兴义
	100
	200
	1
	20
	1
	是

	清泰
	150
	200
	1
	20
	1
	是

	锦华
	200
	200
	1
	20
	1
	是

	
	
	
	
	
	
	


                                         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
	集团品种销售
	中药销售

	兴义
	5.06
	1
	0.35

	五津西路
	19.51
	3
	2.25

	邓双
	15.16
	4
	1.69

	锦华
	7.4
	2
	0.39

	外西
	3.55
	1
	0.34

	正东
	6.4
	2
	0.79

	清泰
	5.96
	2
	0.39

	合计
	63.04
	14.4
	6.2


（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
	客流：继续做好客流下滑措施工作，对顾客流失每日登记 ，每周收集后反馈汇总，和门店一起根据数据找原因 ，增加品种，积极调拨借货，减少顾客流失，每家店1个月品种至少增加30个以上，尤其是小门店应根据大店畅销前50个品种引进，补充自己门店货品，又能满足大店暂时缺货时的补及
	各店店长和我
	每周统计汇总反馈，每周计划提醒店长补货，

	2
	学习：继续做好门店每天“每日一题”及“每日一课”学习情况抽查，指导员工在门店工作中学以致用
	各店店长
	每天学习

	3
	活动：做好这次国庆活动，对门店员工活动内容学习情况进行抽查，并指导前期准备，活动现场气氛布置，DM单发放落实情况，货品备货，会员通知情况，争取都能按要求完成增长，提升销售
	各店店长和我
	活动前一天抽查准备工作落实情况，活动当天传现场照片

	4
	活动：片区活动安排10月25日-26日，积极组织活动前期筹备，货品备货，活动情况培训，积极联系厂家支援活动，宣传执行跟踪情况，活动要求同比9月日均销售增长40%
	各店店长和我
	10月25日-26日

	5
	培训：片区培训工作及店长会议：每月2场片区培训工作（月中）积极联系厂家资源到片区进行培训，加大新品目录产品知识的培训；及店长会议（每月初）门店销售完成情况及下月计划措施实施情况跟踪执行
	培训专员，各店店长和我
	10月3日店长会议，10月14日和16日片区培训

	6
	会员管理和维护：继续做好会员发展与维护管理：保证会员有效的快速发展，并加强忠实会员的维护工作，对慢性病顾客怎样能长久的留住，并建立忠实关系？监督门店执行情况，并指导怎样分析会员流失？怎样筛选核心重点会员？怎样引导新办会员二次消费？对活动新办会员，立即享受会员优惠政策，对第一次销售大金额顾客办理会员卡后，进行送券方式引导第二次消费。怎样对核心会员进行标准化术语回访，从而有效的提升会员有效率？对慢性病顾客怎样能长久的留住，并建立忠实关系？
	各店店长和我
	每月26日查询上月新办会员数量，会员销售占比查询

	7
	门店氛围营造：做好应季品种陈列，端头、通道、处方玻璃柜陈列，天胶多点陈列，免费熬胶现场陈列，POP宣传，每天门店背景轻柔音乐播放，营造温馨场景
	各店店长和我
	每天

	8
	人员补充：现2人门店觉得上班比较累，事情多，让门店张贴招聘，招聘要求当地药学及从事相关专业人员，保证长期稳定性，为片区储备人，3家门店（兴义、外西、锦华）现2人，只要门店觉得可以的，就直接报我，通知其到人事部应聘面试
	兴义，外西，锦华3家店长和我
	招聘已张贴

	9
	重点品种销售：根据公司下达的9大单品的任务，每周通报分析，片区微信群点评，单品销售好的门店片区微信群分享经验  中山中智等中药销售每周跟踪，加强员工3分钟手册内容熟记并灵活运用
	各店店长和我
	每周

	10
	销售冠军：每日及时转发销售通报情况，将每日及每周销售冠军个人销售成功经典案例及时分享并学习，鼓励片区员工积极销售，投入其中，争当冠军
	各店店长和我
	每天


	序号
	集团品种销售的具体措施
	负责人
	预计完成时间

	1
	货品：集团品种货品品种，数量保证，保证目录内集团品种品规小门店至少要达80%，重点门店达95%，货品数量满足每周需求，每周计划时，查询门店集团品种上周销售情况进行货品补充，请货，根据来货到店率进行片区调拨或报业务进行备货
	各店店长和我
	每周一计划完成计划，每周三查询货品到店率

	2
	任务分解：将任务分解落实到每人每天，每日进行销售排行榜并在交接班通班前一天销售成果，对每位员工进行指导鼓励，每周会议销售排行进行表扬，每月对销售好的第一名（完成率）进行奖励休假1天，销售最后一名利用休息顶销售第一名上班
	各店店长
	每月初店长分解任务，每月底店长汇总销售完成情况报片区，片区每月28日通报销售情况

	3
	加强联合用药销售及疗程用药，补益类品种多推荐疗程用药效果更佳，更好
	
	

	
	
	
	


	序号
	中药销售的具体措施
	负责人
	预计完成时间

	1
	五津西路店做好中药配方处方联系工作，刘芬人员关系好，和人民医院中药医生是朋友，做好处方开出到我店购中药，提供3付及以上免费熬制
	刘芬
	每周找人民医院吴医生多聊聊天，多交流沟通，常联系

	2
	引进秋季进补汤料精致袋装饮片，目录内中药组新发中药ID号，手工增加，套包陈列，做汤料配方POP宣传，药酒配方POP宣传，
	各店店长
	10月8日

	3
	邓双店单粒阿胶贡枣销售较好，已和王姐沟通引进目录内新品阿胶贡枣，下次计划及时补充，其他大枣目录内业务中药组已将ID发门店，下次计划补充
	宋利鸿
	下次计划手工增加

	4
	中药任务分解，每日销售跟踪表登记，每周门店会议通报销售情况，及时发现问题，一起解决
	各店店长
	每月店长分解任务，每日跟踪销售情况

	5
	做好一句话营销工作，中药推荐率达100%，成功率就会提高
	各店店长
	每天

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


（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
	换规格品种，做好解释工作，先告知和之前买的规格不同，配方，厂家都是一样的，药效也一样

	2
	同名不同厂家品种，做好解释工作，耐心引导，药效是一样的

	3
	员工：加强员工新品知识培训，能更好的与顾客沟通，耐心做好解释工作，发现新品的买点，及顾客需要的价值，慢慢引导顾客用药习惯，大品牌，大厂家，疗效好，安全，毒副作用小

	4
	顾客：先热情耐心的稳住顾客，才能慢慢交流沟通，成功的销售人员，是要先将自己展现给顾客，留下良好的印象，最终达成销售。

	
	

	
	


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
	片区淘汰品种销售进度较慢，尤其是中心门店，库存较大，

	2
	

	3
	

	4
	

	5
	


