
    新都 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

	
	124.24
	42.24
	96.6
	112.6
	16.5%
	90.6%
	27.2
	34.9
	28.3%
	82.7%
	1.74
	1.85
	0.11
	55.5
	60.8
	9.5%
	40.6
	42.3
	4.1%

	合计
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


分析：
（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

	6510
	15674
	9164
	9050
	9226
	176
	
	
	


（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

	新繁店
	323
	0.5784
	1.5977

	新泰西路
	380
	0.2595
	0.9417

	马超东路
	281
	0.2995
	1.0234

	青白江
	261
	0.4422
	0.6412

	三河场
	385
	0.4481
	1.6306


（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

	新繁店
	200
	300
	1
	20
	1
	

	马超东路店
	100
	200
	1
	20
	1
	

	青白江店
	100
	200
	1
	20
	1
	

	三河场店
	100
	300
	1
	20
	1
	

	新泰西路店
	100
	200
	1
	20
	1
	


                                         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

	新繁店
	15.59
	2
	0.56

	三河场店
	8.31
	2
	0.51

	马超东路店
	9.14
	2
	0.56

	青白江店
	6.32
	2
	0.30

	新泰西路店
	4.39
	1
	0.28

	合计
	
	
	


（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
	1,18,19号片区所有店搞单店活动
	张博
	18.19号

	2
	2.14.21号进行片区培训，新品和秋季滋补.关联销售
	张博
	14.21号

	
	3.安排所有店对敏感商品访价。
	张博，各店店长
	10.6号前完成，10.7号反应给公司进行适当调价

	
	4.所有店进行陈列调整，增加滋补品等高客单价商品销售
	张博
	10.6前完成

	
	5．对门店pop服务和员工服务加强规范化管理，
	张博
	10.10前完成


	序号
	集团品种销售的具体措施
	负责人
	预计完成时间

	1
	1.单品培训后，考试。巡店抽查员工熟悉情况
	张博
	10.15前

	2
	2，任务划分到人，责任到人
	张博
	9月28号前

	
	3陈列黄金位置。协调各门店，保证货源充足
	张博
	9月28号前

	
	4.三天对任务进行通报销售情况。有差距的能及时调整销售策略。以及销售好分享经验
	张博
	10月6号前


	序号
	中药销售的具体措施
	负责人
	预计完成时间

	1
	1，对中药，用pop连带西药销售。
	张博
	10.3前

	2
	2对中药滋补品，哪些药品相互搭配，进行培训，做陈列和pop协同宣传
	张博
	10.3号前

	
	3对高端中药，做好宣传。促进破壁系列的销售，提高销售
	张博
	9月28前

	
	4.协调各店做好商品货源准备。
	
	


（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
	1.打折促销。着重推荐

	2
	2.片区会员共享，看那些会员在消费这些商品，发信说现在这些商品可以优惠

	3
	3．片区内有门店顾客要本店缺货的淘汰品，及时到附近有商品的门店调货，可满足顾客需求，有可消化库存

	
	4.对本店一些不常卖的发到各店邮箱。有些店顾客需求，也可促进销售


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
	。1淘汰品，销售时间适当延长

	2
	2新品保证公司有库存，有些来两盒，卖了，请货有不来货，有缺货了。

	3
	

	4
	

	5
	



