东南     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

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	合计
	267.72
	91.02
	214.65
	256.2
	41.5
	95.7%
	64.41
	76.86
	12.45
	84.4%
	44159
	51837
	7678
	48.6
	49.42
	0.82
	38.73%
	47.19%
	8.5%


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

	24413.5
	36412.05
	11998.55
	24386.31
	24716.01
	329.7
	12600
	15014
	13807


（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

	
	
	
	

	合计
	
	47585.94
	73929.84


（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

	
	5
	
	5


（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

	楠丰路店
	100
	200
	1
	20
	1
	好

	万科路店
	500
	400
	1
	20
	1
	好

	通盈
	200
	200
	1
	20
	1
	好

	锦绣
	150
	200
	1
	20
	1
	好

	东街
	100
	200
	1
	20
	1
	好

	观音
	300
	200
	1
	20
	1
	好

	水杉
	150
	200
	1
	20
	1
	好

	柳翠
	150
	200
	1
	20
	1
	好

	滨江
	300
	300
	1
	20
	1
	好


                                         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

	滨江东路
	14.29
	3
	1.91

	通盈
	11.75
	2
	1.24

	水杉
	9.29
	2
	0.34

	楠丰
	4.91
	2
	0.22

	万科
	21.95
	6
	1.46

	柳翠
	8.08
	2
	0.39

	观音
	11.6
	2
	0.67

	锦绣
	6.37
	2
	0.20

	东街
	6.48
	2
	0.45

	合计
	94.37
	20.8
	6.89


（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
	督促帮助搞好国庆节活动，超额完成指标
	店长，片长
	10.2

	2
	完成品尝胶的熬制，片区分配，跟进宣传和销售
	店长，片长
	9.30

	3
	结合公司要求调整好新品位置陈列和卖点学习
	店长，片长
	10.20

	4
	带习会新到员工销售水平和熬胶宣传
	店长，片长
	10.15

	5
	完成万科路店中药上货和设施设备的备齐和早上限时抢购尝试
	店长，片长
	10.20

	6.
	每天协助督促完成健康杯作品收集，每个门店至少5幅
	店长，片长
	10.7

	7
	10.6日召开会员讲座会议，提升此项工作的执行力
	店长，片长
	10.6

	8
	持续跟进冬季销售旺季，做好相应备货和销售模式调整
	店长，片长
	10.6

	9
	片区基础工作强化和检查，员工着装和言行
	店长，片长
	10.6


	序号
	集团品种销售的具体措施
	负责人
	预计完成时间

	1
	先做好新品标识陈列，搭配
	片长，店长
	10.15

	2
	做好新品与老品同类标识匹配，提高销售率
	片长，店长
	10.20

	3
	抓好活动，每日通报跟进九大单品，做好销售差的单品培训巩固
	片长，店长
	10.10

	4
	做好每月的单店和广场活动，利用活动促销单品，打造品牌和季节
	片长，店长
	10.31

	5
	清楚传达10月集团任务，每日跟进差距，核查小类，找出问题，侧重品种选择
	片长，店长
	10.31

	6
	做好集团备货，保证货品充足，有充分的销售机会
	片长，店长
	每天

	7
	
	
	

	8
	
	
	


	序号
	中药销售的具体措施
	负责人
	预计完成时间

	1
	保证品种应季和消费群体需求，每日登记缺货，一周汇总
	片长，店长
	每天

	2
	保证充分的陈列，丰富有卖相
	片长，店长
	每天

	3
	每日店长安排学习2-3个中药与成药的搭配功效
	片长，店长
	每天

	4
	利用中药奖励，明确指标，促进团队积极性
	片长，店长
	每天

	5
	调研附近有中医的品种，收集顾客反映，备货
	片长，店长
	每天

	6
	积极申报新品种，保证及时行
	片长，店长
	每天

	7
	做好中药养护，保管的人员安排，避免霉变引起顾客质疑
	片长，店长
	每天

	8
	打造太极专属精制中药品牌，走差异路线，保证销售和毛利
	片长，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
	打印门店淘汰品种目录，熟记品种，做好标示，调整淘汰品种品种，陈列在货架的显眼位置（如货架的二三四排等）

	2
	对于淘汰品种有活动的一定要给顾客宣传到位，促进销售，面对顾客一定不要有心理负担，跟平时销售其他药品一样的，在销售时一定要以淘汰品种为先

	3
	淘汰品种销售任务落实到人头，每天进行通报，对于难销售的品种大家积极探讨卖点，片区内互相调拨等


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
	现淘汰品种不可退的库存较大，消化起来较困难，能否增加消化时间

	2
	尽快解决淘汰品种可退货的退货问题，解决门店人员的心理负担

	3
	新品种到货后，做好ABCDT类标示，门店反映现在新进品种基本上全是D类，新到货后，望组织相关药品知识的培训，店员在销售时才能更好的像顾客推荐

	4
	新到品种太多相同药名，不同规格和厂家的，如栀子金花丸，奥硝唑等，门店共有五个品种之多，有些品种又无货，如伐昔洛韦等

	5
	新到品种很多为一些不知名厂家和品种，销售起来较困难


