新津片五津西路店会议资料总结
（一）2014年6月销售总结及分析
门店销售数据表分析及增量措施：
1.本月销售与上月销售同比分析：
	门店
	总销售计划指标
	总销售实际完成
	中药计划指标
	中药实际完成
	集团计划任务
	集团实际完成
	会员人数
	会员消费占比

	385
	18.9万
	15.96万
	3.96万
	0.93万
	3.4万
	2.84万
	66新会员
	38.3%


从以上数据分析，6月五津西路店销售15.96万，销售完成率84%，中药销售0.93万，完成率23.4%，集团品种销售2.84万元，完成率83.5%，6月新办会员66人，6月会员消费占比38.3%。由此可见，五津西路店中药销售下滑较大，其原因，目前五津西路周围竞争对手较多，而且其他私人药房同样也有中药，现医院医生处方也有限，导致中药下滑。
2.本月销售与上月销售情况分析：

	　
	5月
	6月

	总销售金额
	　15.39
	　15.96

	笔数
	　2263
	　2617

	客单价
	　68
	　61

	会员金额
	　6.59
	　6.12

	会员笔数
	　691
	　722

	会员客单价
	　95.4
	　84.8

	会员消费占
	　42.8%
	　38.3%

	新增会员人
	　98
	　66


分析：从以上数据分析5月与6月销售数据对比，销售增长5700元，但客单价下降7元，会员消费金额下降4700元，消费笔数31笔，客单价下降10.6元。
措施：门店综合客单价下降，预计在7月份争取把客单价提升措施：将我们培训的中山中智内容运用到实际，要求店员在接待每一个顾客时都要进行宣传与推荐，提升客单价。2.结合每月的限时抢购活动，大力宣传活动内容，活动氛围浓厚，吸引顾客眼球，增加客流量，提升客单价。
3.本月社保刷卡与上月同比情况分析：

	　
	社保总金额
	社保总笔数　
	在职金额
	在职笔数
	退休金额
	退休笔数

	5月
	61032.36
	1039
	38861.58
	698
	22203.9
	341

	6月
	66386.04
	1106
	42198.92
	741
	24205.53
	365

	增长比
	5353.68
	67
	3337.34
	43
	2001.63
	24


分析：从以上数据分析，6月总的社保刷卡金额提升，销售增加5353元，在职金额增加3337元，退休金额增加2001.63元。
措施：加大社保刷卡宣传，提高社保刷卡金额。
4.本月大类销售与上月大类销售分析：
	序号
	商品类别
	销售额
	品种数
	门店现有库存数量

	
	
	5月
	6月
	增长
	5月
	6月
	增长比
	

	1
	药品
	11.72
	12.73
	1.01
	1100
	1085
	-15
	15.23

	2
	中药
	1.28
	0.93
	-0.35
	195
	144
	-51
	5.13

	3
	医疗器械
	0.94
	0.93
	-0.01
	91
	88
	-3
	2.47

	4
	保健品
	1.17
	1.06
	-0.11
	55
	53
	-2
	1.94

	5
	化妆品
	0.11
	0.14
	0.03
	11
	13
	2
	0.15

	6
	普通食品
	0.06
	0.05
	-0.01
	9
	7
	-2
	0.11

	7
	日用品
	0.01
	0.01
	0
	5
	5
	0
	0.09

	8
	消毒品
	0.05
	0.06
	0.01
	23
	23
	0
	0.07


分析：从以上数据分析，6月份销售药品金额增加，其余大类品种销售下滑。
措施：中药销售下降，在7月初门店将中药饮片移入楼下，这样中药饮片在楼较显眼，设施设备也齐全的同时，要求员工进行口头宣传以及pop宣传门店中药饮片配方，增加中药销售。
5.九大单品销售情况：
	药品
	任务
	销售金额
	销售数量
	完成率

	天胶
	3720
	0
	0
	-100%

	补肾
	1830
	570.4
	8
	31.1%

	藿香
	5700
	7646.9
	764
	134%

	美美
	2433.5
	2016
	21
	82.8%

	阿奇
	1618.7
	1599
	61
	98.7%

	熊胆
	1718.5
	709.8
	68
	41.3%

	藏药
	2021
	1947
	44
	96%

	太极钙
	2891
	637
	13
	22%

	万艾可
	/
	3107
	12
	


分析：从以上数据分析，九大单品中销售较差的天胶、钙、熊胆、补肾
措施：针对这几个单品做出相应措施：
1. 将这些品种落实到人头，每人必须每天完成自己相应的任务.
2. 将这些品种多处陈列，收银台在收银时，做到一句话销售

3. 多做这些品种的培训，加大员工在销售中能更好的运用

                            （二）2014年7月销售目标及措施

门店计划指标：
	门店
	总销售计划指标
	总销售实际完成
	中药计划指标
	中药实际完成
	集团计划任务
	集团实际完成
	会员人数
	会员消费占比

	385
	19.54
	17
	1.32
	1.1
	3.4
	3
	60
	40%


增量措施：1.结合门店每月培训的产品知识，运用大实际上，加大联合用药增加销售。
          2.加大宣传会员力度，维护好老会员，发展新会员，提升销售。
          3.结合每月的限时抢购活动，多宣传，门店布置新颖，吸引顾客眼球，增加客流量，提升销量。
需要解决的问题：无
