 邛崃 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
	13年
	14年
	同比增减
	13年
	14年
	同比增减

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	增减
	
	
	
	
	
	

	2009
	137.94
	46.92
	110
	115
	4.9
	83.30%
	34
	38
	4.1
	81.20%
	19051
	17461
	-1590
	57.8
	65.81
	8.01
	38.25%
	37.86%
	-0.39

	2010
	21.13
	7.16
	14.6
	19.5
	4.9
	92.30%
	4.7
	6.4
	1.7
	89.40%
	2686
	3130
	444
	54.36
	62.32
	7.96
	26.69
	28.07%
	1.38

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2011
	13.68
	4.64
	10.8
	13.9
	3.1
	101.60%
	3.2
	4.7
	1.5
	101.30%
	2494
	2934
	440
	43.47
	47.5
	4.03
	36.64%
	33.57%
	-3.07

	2011
	31.42
	10.7
	21.3
	30.1
	8.8
	95.80%
	6.7
	10
	3.5
	95.30%
	3849
	4872
	1023
	55.43
	61.72
	6.29
	40.29%
	58.74%
	18.54

	2011
	25.34
	8.61
	18.5
	18.5
	0
	73%
	5.7
	6.3
	0.6
	73.20%
	3848
	4229
	381
	48.08
	43.74
	-4.34
	48.14%
	61.06%
	12.92

	2011年
	21.78
	7.38
	16.6
	17.6
	1
	80.80%
	5.6
	5.8
	0.2
	78.60%
	2651
	3346
	695
	62.71
	52.7
	-10
	18.86%
	26.28%
	7.4

	合计
	251.3
	85.41
	192
	215
	22.7
	85.40%
	60
	72
	11.6
	83.7
	34579
	35972
	1393
	55.5
	59.6
	11.9
	36.78%
	40.67%
	3.89


以上门店依次顺序：中心店、汇源店、平乐店、长安店、洪川店、羊安店
分析：1.外聘中医处方因穿山甲缺货，导致流失一部分顾客，流失金额不完全统计大概在1.2万左右。
      2.新办会员办理较去年减少-314笔，其中8月左右，会员卡缺货一段时间；
（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

	4.6
	4.8
	0.2
	1.4
	2.21
	0.81
	0.92
	0.9
	1.1


（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

	中心店
	2047.9
	2.01
	3.96

	汇源店
	433.25
	0.35
	0.54

	平乐店
	331.9
	0.2
	0.4

	长安店
	543.3
	0.4
	1.1

	洪川店
	271
	0.3
	0.35

	羊安店
	647.2
	0.34
	0.7


（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

	
	1
	
	


（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

	中心店
	500
	1
	600
	20
	1
	　货品库存较足，周五要来货一次

	汇源店
	200
	1
	100
	20
	1
	周五要来货一次，中心店有一部分中心店分配的货品，26日前调拨到店

	平乐店
	200
	1
	150
	20
	1
	周五要来货一次，中心店有一部分中心店分配的货品，26日前调拨到店

	长安店
	200
	1
	150
	20
	1
	周五要来货一次，中心店有一部分中心店分配的货品，26日前调拨到店

	洪川店
	200
	1
	100
	20
	1
	周五要来货一次，中心店有一部分中心店分配的货品，26日前调拨到店

	羊安店
	200
	1
	100
	20
	1
	周五要来货一次，中心店有一部分中心店分配的货品，26日前调拨到店


                                         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

	中心店
	47.50
	8.4
	11.25

	汇源店
	7.27
	1.5
	0.28

	平乐店
	4.70
	1
	0.28

	长安店
	11.56
	2
	0.51

	洪川店
	8.75
	3
	0.39

	羊安店
	7.64
	2
	0.39

	合计
	87.42
	19
	13.1


（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
	计划活动每家店2场（包括公司一场，片区一场统一活动），预计增涨1.2万
	任会茹
	10月26日

	2
	联系店外熬胶场所，组织门店开展店外熬胶，预计增涨销售10盒。
	任会茹
	10月底

	3
	片区培训：联合引进新品，找替代、找联合用药方法。
	徐艳红
	10月底

	4
	每家店必须落实会员回访情况，建立档案（避免每月重复打电话，标注打电话时间），预计增涨0.
	门店店长
	10月25日

	5
	规定每店每天至少3个新品学习
	门店店长
	持续

	6.
	规定会员发展数量，保证会员持续增涨。每月至少200名新办会员
	任会茹
	10月10日


	序号
	集团品种销售的具体措施
	负责人
	预计完成时间

	1
	首先保证集团品种货品齐全，库存充足。
	门店店长
	10月初

	2
	集团品种重点学习，片区培训时考试。
	任会茹
	10月底


	序号
	中药销售的具体措施
	负责人
	预计完成时间

	1
	中心店对新打造中医馆造势宣传；新引进名老中医（一位已经在洽谈中）坐堂。
	任会茹
	10月初

	2
	其余门店先从冬季滋补开始丰富品种，并学习联合用药
	门店店长
	10月底


（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
	找出替代品种，门店组织学习，保证大部分淘汰品种能有替代品种

	2
	找出新品买点，要能有说服力的优势打动顾客

	3
	对慢病会员进行沟通与问候，最小可能流失会员


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
	中药穿山甲缺货，已和领导联系过，但希望尽快找到符合要求的货源。

	2
	部分淘汰品种，医院在开，顾客强力要求购买，无法替代，建议公司酌情考虑：阿法骨化醇软胶囊（0.25ugx30粒，南通华山）、盐酸曲美他嗪片(万爽力)（20mgx30片 天津施维雅）、甘草酸二铵肠溶胶囊（50mg×12粒×2板江苏正大天晴） 、美洛昔康片(莫比可)、聚乙二醇4000散剂(福松)   多烯磷脂酰胆碱胶囊（赛诺菲安万特）、盐酸阿罗洛尔片(阿尔马尔)   白癜风胶囊（0.45gx48粒，哈尔滨大洋）

	3
	新品：建议公司下月培训时重点讲新品联合用药。

	4
	

	5
	


