温江同兴东路店第一次片区会议资料
一、销售金额、笔数、客单价：

一月份（2011.12.26-2012.01.21）我们店共销售14天                                                         

      销售额：4995.13元，                      

笔数：225笔，    

客单价：22.2元                           

二月份：(2012.01.30-2012.02.07):销售9天

销售额：4224.40

笔 数：140笔

客单价：30.17

为了作比较我选择了与二月份经营时间一致天数:

一月份：（2012.01.13-2012.01.21）：9天

销售额：2875.6元

笔 数：126笔

客单价：22.8元

分析： 二月份9天比一月份的9天在销售额、笔数、客单价上都有大幅度提高，销售额：增加1348.8元；客单价：提高了近7.37元；笔数：增加了14笔。

原因：1、临近春节民工、固定居住人群回家过年，客流量减少；春节后客流量相对增多

2、在销售方面：员工提高了专业知识、联合用药、搭配销售能力增加，从而提高客单价；增加销量；

3、我们在销售方面：本着安全且有效的原则销售，顾客满意度得到认可，也有一小部分回头客；

希望大家能在以后销售中在客流量相对较少的情况把握每一位顾客，不放走一笔单子，顾客进店来就不让他空手而归。

希望大家能在空余时间多到社区去做宣传活动，免费为居民测量血压，免费送医药导报，免费办理会员卡。在销售中还要多多加大加强集团品种和中药的销售。
改善：

二、在收入、毛利、毛利率方面：

	时间
	2011.12.26-2012.01.21
	2012.01.30-2012.02.07


	收入
	775.35
	1442.18

	毛利
	286.86
	542.71

	毛利率
	37%
	37.63%


分析：在收入、毛利、毛利率都有所提高：收入提高了666.83；毛利增加：255.85；毛利率增加：0.63%。

原因：首先：药品的陈列、布置对销售也有影响；我们价签书写标准：AA、A、R等按公司要求书写、陈列，方便了我们对高毛利品种拿药、配药等。其次：销售技巧、专业知识也相应提高。

三、

2011.12.22-2012.2.7品种销售动态情况：

	
	库存金额
	2012.11.20-2012.2.7销售
	动销（月销售/库存金额）

	总库存
	59864.77
	9219.53
	15.4%

	中西成药
	43565.90
	7868.61
	18%

	保健品
	11010.17
	728
	6.6%

	医疗器械
	3307.94
	353.72
	10.7%

	化妆品、日化
	823.87
	55.6
	6.7%

	中药
	127.60
	0
	6.74%

	非药品
	1029.28
	213.6
	20.7%


-

分析：相比之下中西成药动销率高些，动销率高主要是呼吸系统类用要；保健品

动销率最低，应加强销售，有很大发展空间。

四：会员方面目前会员卡迟迟未到，影响新会员的发展及其门店销售，从2011.12.20开店至今来，会员笔数：6笔，消费金额：59.85。新开门店更应加强壮大会员、使他们成为比较稳定的客源。在此先在政通店借点会员卡，也同时催办公室。

五：人员方面：营业员3人、实习生1人。

人员管理方面：仪容仪貌按公司要求执行，按时交接班上班、现场积极接待顾客、全程服务、服务态度也得到顾客认可。
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