邛崃中心店2013年营销大会总结
一、1-6月销售数据：
	1-6月销售数据
	实际完成
	任务完成率
	12年同期
	增减比例
	1-6月毛利额计划
	实际完成


	毛利完成率
	12年同期
	增减比例

	207.5
	207.07
	99.79%
	163.49
	26.66%
	72.5
	67.2
	92.63%
	56.37
	19.14%


二．工作亮点：

邛崃中心店同比12年1-6月，增量49万。原因分析如下：

1、 专业培训，夯实基础，增加销售信心，提高销售成功率。

公司3月组织门店参加“迈克大夫”品牌医疗器械学习，因为这次培训，门店员工对器械有了更深入的了解，在5月门店巧遇团购血压计的机会。在门店员工公共努力下成功销售迈克大夫血压计450台，达成交易11.7万。

2、 特价品种制定，增强了门店品种竞争力，赢得了更多的销售机会。特价产品共2批约120余种，同比12年相同产品销售提高约3万。同时也带动了其他产品的销售。
3、 维护好中药外聘医生，多与医生沟通交流，同时不断提高门店自身服务质量，同比12年中药销售增加10万。

4、 公司推出重点任务品种考核奖励策略，极大程度上激励了员工销售的积极性，例如天胶完成销售约117盒，销售金额约5万元。
5、丰富的会员顾客资源，为门店提供销量保障，门店有效会员约7000人，2013年1月---6月会员消费金额约79万，同比2012年增量15万。
三．需要改进的工作：
增加客流量，做好重点客户维护工作，随时监控门店核心品种、敏感品种价格问题。继续做好门店医生宣传工作，开发新的做堂医生，维护外聘医生稳定性。 
四.下半年工作计划：
商圈区域中心店，以特色经营和增值服务为定位点，利用商品满足顾客对服务感受的延生，以特色品类吸引更多顾客进店。

落实门店核心竞争品种约100个，带动其他产品销售，提高客流。

重点顾客维护月均30位顾客，人均负责5位，定时回访。获取更多的信息资源，建立良好的互动平台。
继续以销售数据为依据，制定门店员工激励措施，提供销售的积极性。

建立中药外聘医生信息档案，多与医生交流沟通，有问题立即整改，不断提高门店服务质量。
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