   高新  片区 三季度工作总结及10月工作计划
第一部分总结
（1） 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）

	门店
	任务
	销售额
	毛利额
	销售笔数（单位：笔）
	客单价（单位：元）
	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
	　
	　
	
	　
	　
	

	新园
	28.78 
	9.78 
	22.56
	27.24
	4.68
	94.65%
	7.1
	9.41
	2.31
	96.22%
	4760
	5527
	767
	47.4
	49.29
	1.89
	22.45%
	35.5%
	13.05%

	新乐
	52.59 
	17.88 
	41.91
	47.7
	5.79
	90.70%
	11.2
	14.33
	3.13
	80.15%
	9932
	9933
	1
	42.2
	48.03
	5.83
	40.73%
	46.26%
	5.53%

	南湖
	30.31 
	10.31 
	22.23
	29.03
	6.8
	95.78%
	6.97
	9.5
	2.53
	92.14%
	6075
	5641
	-434
	36.59
	51.46
	14.87
	46.17%
	39.83%
	-6.34%

	天久
	17.32 
	5.89 
	14.62
	18.85
	4.23
	108.83%
	4.33
	6.07
	1.74
	103.06%
	3101
	3863
	762
	47.16
	48.81
	1.65
	27.47%
	23.59%
	-3.88%

	
正东
	33.51 
	11.39 
	26.63
	31.75
	5.12
	94.75%
	8.37
	10.287
	1.917
	90.32%
	6472
	5747
	-725
	41.15
	55.26
	14.11
	24.2%
	40.68%
	16.48%

	府城
	64.85 
	22.05 
	51.78
	58.35
	6.57
	89.98%
	16
	19.73
	3.73
	89.48%
	11128
	12538
	1410
	46.53
	46.54
	0.01
	21.36%
	20.18%
	-1.18%

	民丰
	79.21 
	26.93 
	67.18
	76.42
	9.24
	96.48%
	19.11
	23.4
	4.29
	86.89%
	13016
	13350
	334
	51.61
	57.25
	5.64
	35.01%
	38.88%
	3.87%

	
柳荫
	22.53 
	7.66 
	20.75
	21.53
	0.78
	95.56%
	5.79
	7.44
	1.65
	97.13%
	4579
	3492
	-1087
	45.32
	61.65
	16.33
	33.64%
	47.95%
	14.31%

	大源
	23.49 
	7.99 
	17.94
	21.75
	3.81
	92.59%
	5.97
	7.78
	1.81
	97.37%
	3922
	4152
	230
	45.76
	52.38
	6.62
	25.96%
	13.33%
	-12.63%

	合计
	352.60 
	119.88 
	285.6
	332.7
	47.05
	94.34%
	84.84
	108
	23.12
	90.06%
	62985
	64243
	1258
	45.11
	51.78
	6.67
	31.15%
	34.71%
	3.56%


分析：三季度任务352.6万元，实际完成销售332.7万元，完成率94.34%，其中任务完成率最低的三位门店是：府城大道店89.98%、新乐中街店90.7%、大源北街店92.59%。府城店药物过敏事件对其2周左右的销售稍有影响，遇节假日门店销售减少40%—50%，应将各类活动均提前到节前开展，例如国庆活动，原计划10月27日，现提前到10月25日。增加对新开菜市药房的调查频率，并随时了解市一医院住院部下德仁堂的开张信息。与去年同期相比，销售笔数下降的门店有华阳南湖店、华阳正东街店、中和柳荫街店，华阳两店旁均在今年1月和3月新开2家康桥药房，低价和活动力度大对门店有所影响。需要重点维护好忠实顾客，有目标的发展新会员，特别需要减少缺货，顾客到店未买到药品，由于价格没有优势这部分顾客基本就流失到周边药房。柳荫街店旁主通道8月开始封路施工，改建地下水管道，预计施工结束时间是15年5月，期间交通不便，部分行人车辆都绕行，不再经过柳荫店。需做好老会员的电话回访，改善门店陈列，提升门店人员专业能力，让营业员能为只要到店的顾客真正解决问题，获得口碑。
（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

	2.46
	4.3
	1.84
	1.87
	4.5
	2.63
	1.23
	1.19
	1.48


（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

	民丰西路店
	472
	7933.5
	24277

	府城大道店
	350
	8065.28
	18891

	新乐中街
	422
	7538.79
	17385

	新园大道
	324
	3005.38
	7262.52

	门店
	剩余品种数
	已销售金额
	剩余金额

	华阳正东
	354
	4779.62
	10862.2

	华阳南湖
	254
	3657.73
	5753.19

	中和柳荫
	360
	2241.02
	9132.9

	大源北街
	320
	2907
	6394.74

	天久北巷
	331
	3186.67
	6176

	合计
	3187
	43314.99
	106134.55


（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

	2
	1
	1
	4


（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

	新乐中街
	差100张
	是
	是
	是
	未收到
	特价，特卖品已备齐，赠品已经购买

	天久北巷店
	未收到
	是
	是
	是
	未收到
	特价，特卖品已备齐，赠品已经购买

	大源北街店
	是
	是
	是
	未收到
	是
	特价，特卖品已备齐，赠品已经购买

	其余6家门店
	是
	是
	是
	是
	是
	特价品种已备货，赠品已经购买


                                         第二部分  计划

（一）10月销售计划

	门店
	10月总销售
	集团品种销售
	中药销售

	新园大道
	10.44 
	2 
	0.90 

	新乐中街
	19.34 
	3 
	1.35 

	南湖路
	10.98 
	2 
	0.51 

	天久北巷
	6.38 
	2 
	0.34 

	华阳正东
	11.93 
	2 
	0.79 

	府城大道
	23.83 
	7 
	1.69 

	民丰
	29.06 
	8 
	2.25 

	柳荫
	7.94 
	2 
	0.67 

	大源
	8.11 
	2 
	0.51 

	合计
	128.02
	31 
	9


（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
	各门店单店或者广场活动1场
	各门店店长
	10月26日

	2
	片区实习生门店综合技能竞赛
	蒋雪琴 
	10月31日前

	3
	对照淘汰品种，相应新增品种到货及时组织学习，门店每天全面学习2个新品。巡店时检查，抽问，月考。
	各门店店长 

蒋雪琴
	目前已经开始



	4
	制定各门店新增会员人数和会员销售金额，积极引导顾客办理使用会员卡，门店自制会员日提示牌，会员日放店门显眼处。
	蒋雪琴
	9月30日

	5
	新乐中街计划新增中药配方饮片，提升销售。
	张建
	10月20日


	序号
	集团品种销售的具体措施
	负责人
	预计完成时间

	1
	将集团品种任务划分到人头，每周门店统计通报集团品种销售情况
	各门店店长
	9月27日

	2
	做好应季集团品种的重点陈列，如打造男性补肾，女性补血专区
	蒋雪琴  

各门店店长
	10月15日

	3
	重点门店争取每周推出熬胶活动，吸引顾客，拉动销售
	店长、熬胶专员
	每周一次

	4
	片区培训增加应季集团品种产品知识和联合销售培训
	蒋雪琴
张建
	10月26日前


	序号
	中药销售的具体措施
	负责人
	预计完成时间

	1
	门店单店活动或者广场1场，活动中增加中药促销活动，加大宣传力度，制定活动期间中药增长目标。
	各门店店长
	10月26日

	2
	增加应季品种要货，例如大枣，调整此类品种的陈列位置，有条件的门店花车陈列秋季润燥中药，如银耳、麦冬、大枣、玉竹等，配合pop宣传。
	门店安排专人负责
	10月15日


（2） 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
	向顾客介绍同功能主治或类似作用的品种，并告知顾客其所需要品种与我们现有品种作用相似功效相当完全可以替换。

	2
	查询公司其他门店是否有货，有货就积极调货。

	3
	实在不经营，无法再进货，公司也没有库存的品种，告诉顾客公司暂时没有和厂家签好合作协议

	4
	由于有些药需要长期服用所以改用大包装，大包装还更经济划算。

	5
	部分医院有开的品种，说现在只能在医院购买

	6
	销售较少的品种，说厂家原材料断货，其他药房能买到是存货。


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
	门店淘汰品种中以心脑血管，神经系统方面等特殊疾病的药销售最为困难，希望针对这部分品种能有更有效的方法帮助门店消化库存。

	2
	部分淘汰品种是顾客长期认定厂家，品牌购买的，并且有的是目录内没有品种可替代的，如枸橼酸莫沙必利分散片（新洛纳、加斯清），这些顾客基本全流失。

	3
	淘汰品种部分品种经销出以后，还在继续来货，需要设置禁请。

	4
	新品种来货较多，且有些单品来货量较大，增加门店库存负担（如府城店反应避孕套冈本系列约15个规格，每个规格5盒，西洋参水晶瓶大小片各10瓶等），建议适当减少某些单品来货数量，缓解门店库存压力。

	5
	心脑血管和糖尿病的药很多都是小厂家，顾客没听过不接受，大源北街新品铺货东阿的玻璃体温计水银汞柱太细且价格稍贵，很容易损坏，本次来货就有3支已破损。新品也应注重质量和疗效。

	6
	加快新品的到货速度，缩短断货时间，例如门店因为多酶片缺货一周都流失共计不下15人。减少顾客流失。


                                                                                             高新片区：蒋雪琴
                                                                                             2014年9月25日
