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送仙桥店2012年6月总结

一、2012年1-6月主要销售数据

	数据
	2012年1-6月
	2011年1-6月
	同比增减

	销售
	59.28万
	60.51万
	-2.03%

	毛利
	17.76万
	18.64万
	-4.7%

	利润
	29.96%
	30.8%
	-0.84%


分析：总体说来销量较去年有所下滑，从门店的品种分析来看主要下滑最多就是保健品类，2012年1-6月保健品销售5.63万，而2011年同期销售5.63万，比同期销售下滑1.87万，其次就是今年中药贵细销售1.665万，去年销售2.78万。根据这些数据来看2012年下半年的工作重点在一下几点：

：大力提升保健品的销售：措施如下：

A、通过门店自己培训保健品产品知识来提升门店营业员的保健品知识。

B、目前每月销售保健品1.2万，力争从7月开始每月递增到1.5万，将保健品销售任务分配到每个人头上，平均到人头每天销售81元，每天要增长100元销售到达400元/天。没有卖完任务者免费加班1小时。

C、随时关注保健品的销售情况，针对缺货品种积极备货，确保销售任务的完成。

通过活动提升中药销售：

在7月实行购买中药饮片30元送价值3元的银花栀子茶的促销活动。带动中药饮片的销售。

B、针对门店会员实行（中药）为期3个月的打8.8折活动，预计中药销售增长12%，达到每月销售1.1万。

C对店员进行西洋参、石斛等贵细品种知识的培训。使贵细销售由每天15元增加到25元/天。

ABC销售分析及措施：

2012年1-6月团促销售为15.55万，去年同期销售10.98万，增长率为：29.4%，在后半年的销售中预计增能达到35.0%主要措施有：

对进入ABC品种目录的品种进行及时备货，对新品种的产品知识进行培训，随时抽查店员对新品种的熟悉情况。要求每个店员每天熟悉10个品种的功能，主治及用法。

.在陈列方面严格按照公司的陈列要求进行陈列。

在新的ABC提成方案出台就将文件内容全部告知门店每位员工，让她们知道提成比例，使她们在推荐药品时有选择的拿药。

活动方面:  

在每次活动前通过发短信的形式进行通知会员。针对本店会员开展一个中药长期9折+送礼品的活动形式来吸引会员。

根据片区部分特价产品的活动来吸引老顾客。    

对季节性产品进行花车或堆头陈列 ，达到提升该类产品销售的目的。
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