
大邑围城北路店6月总结
一、2014年6月主要销售数据

	数据
	2014年

	销售
	38302.38

	毛利
	10245.70

	利润
	26.7%


分析：与上月销量相比下降2997.11元
1.会员笔数及消费占比

	月份
	总笔数
	会员消费笔数
	客单价
	总销售
	会员消费
	会员占比

	6月
	568
	387
	67.4
	38302.38
	32292.70
	84.3%

	5月
	539
	420
	76.6
	41299.49
	36824.36
	89.2%


2.重点品种销售情况

	品名
	任务（月）
	实际销售
	差额
	完成任务率

	补肾益寿胶囊（4月1日—6月30日）
	1568.6元
	1140.8元
	-427.8元
	72.7%

	太极钙（5月1—6月22日）
	33瓶
	25瓶
	-8瓶
	75.7%

	美美（4月1日—6月22日）
	2100元
	2294.19元
	194.19元
	109.2%

	天胶（4月1日—6月22日）
	2790元
	465.99元
	-2324.01元
	16.7%

	熊胆（4月1日—6月30日）
	1516元
	522.82元
	-993.18元
	34.5%
	

	藏药（4月1日—6月30日）
	1670元
	552.01元
	-1117.99元
	33%

	阿奇霉素（4月1日—6月30日）
	1518元
	1116.99元
	-401.01元
	73.6%

	康美西洋参（6月1日—6月30日）
	2瓶
	4瓶
	2瓶
	200%

	藿香正气液（4月1日—6月30日）
	4800元
	579.42元
	-4220.58元
	12%

	中药（6月1日—6月30日）
	2600元
	1882.91元
	-717.09元
	72.4%
	

	万艾可（4月1日—6月30日）
	
	24片
	
	



二、销售分析：
1、从总体来看5、6月的销售同期相比较，各项数据都相对下降，其原因一，6月天气稳定，季节性商品走势不好；其二，缺货严重，到货率低；其三，6月下旬，学校放假，客流量相对减少；其四，一批慢性病顾客，在医院办理了特殊门诊，药费全报，因此减少一批顾客；其五；个别常用商品价格偏高，影响一定销售；其六，门店库存安排不合理，一些商品库存小，如遇到需要量多点的，门店无法提供。

2、中药袋装任务2600元，其原因是客源有限，需求有限
3、单品销售差分析：补肾益寿胶囊价格高于其他药店，而且赠品送的没有他们多；太极钙价格偏低，由于我店客源有限，有时对消费能力好的顾客，我们推荐其它贵的产品，为提高销售；天胶价格高，能消费的人群有限，其次人们对夏天吃天胶的难以还观念转变；熊胆含片销售差是因为门店好爽糖积压，而且效期短，造成有时无法顾及；藏药价格高，见效慢，搭配其他要后更贵，顾客难接受；阿奇霉素比利民贵，而且最近药监局对抗生素监管严；藿香液价格比其他药店贵，而且今年气候稳定，不然，对销售有一定影响。
三、增加销量的措施

1.认真学习标准化和药学服务手册，加强病种组方的学习，联合销售，增强销售技。
3.做好收银台一句话服务，和当季品种的销售，努力做好二次销售，
4.把中药饮片准备充足，搭配销售.
5.对重点品种组织大家学习，了解商品性能才能更好的销售，努力把公司的重点品种的销售   做好。
6.对有任务的品种常挂嘴边，采用高低商品搭配，不要让顾客感觉什么都贵，努力提高销售
7.客源有限，只有努力提高客单价，只要想到做要行动，不管顾客要不要，总比没有说的好，二十个人只要一人能买都是成功。


