大邑安仁千禧店2014年6月工作总结

一、2014年6月销售数据分析：

	分类
	5月
	6月
	增减

	销售金额
	76103.77
	96197.16
	20093.39

	毛利额
	23001.28
	30061.69
	7060.41

	毛利率
	30.2%
	31.3%
	1.1%

	总笔数
	1451
	2088
	637

	客单价
	52.4
	46.1
	-6.3

	会员销售金额
	35409.84
	43373.73
	7963.89

	会员销售占比
	46.5%
	45.1%
	-1.4%

	集团品种总销售
	32607.08
	43747.49
	11140.41

	T类品种销售
	18491.99
	26062.86
	7570.87

	ABC品种销售
	14115.09
	17684.63
	3569.54

	大保健品销售
	639.48
	1625.45
	985.97



销售分析：6月我店客流量有较大增长，集团品种销售、大保健品销售及整个门店销售都有较大提高，但我店客单价有所下滑，在今后的销售中要注意努力提高客单价。
二、2014年二季度单品销售未达标分析：
1、2014年二季度安仁店单品完成情况：
	单品
	任务
	实际销售金额
	完成率

	　天胶
	　5580
	　1428.98
	　25.6%

	　美美
	　3600
	　3441
	　95.6%

	　太极钙
	　56
	　58
	　103.6%

	　补肾益寿
	　2566.8
	　3636.30
	　141.7%

	　阿奇
	　2428
	　2553.97
	　105.2%

	　藿香
	　8300
	　6639.33
	　80%

	　熊胆含片
	　2426
	　1770.97
	　73%

	　藏药
	　2930
	　3228.88
	　110.2%


2、销售分析：A、天胶销售很差，货品价格较高，顾客消费能力较低，另外，天气比较热，天胶吃起来一点燥。
B、熊胆含片：部分顾客反映味道不是很好吃，药物服用依从性低。

C、藿香：销售较差，前段时间天气还不是很热，顾客消费需求不是很高。

三、单店活动总结
	太极大药房   大邑   片区    安仁千禧  店活动总结表

	活动类型* 

【单店/广场】
	单店

	门店ID*
	594

	活动时间 *
	  2014 年  6 月  11 日 至 6 月  13 日 共计  3 天

	主线活动形式 *
（买赠/买送）
	买赠

	促销费用 *
	184.00元

	销售情况*

时间
总销售金额
平均客单价
交易笔数
毛利额
毛利率
上个月平均销售（3天）  
7610.4
52.5
145
2300
30.2%
本次活动时间段
12094.11
55
220
3576.66
29.57%
环比增幅
58.9%
4.76%
51.7%
55.5%
-2.1%
环比增幅 *

例如，销售金额环比增幅算法（其他项同理得）：（本次活动期间销售金额-上个周同时间段销售金额）/上个周同时间段销售金额*100%

	集团重点品种销售情况 *

	品种

销量

销售金额

环比增幅

天胶

0

0.1

-100%

太极钙

5

2.5

100%

美美

0

1.2

-100%

补肾

0

1.9

-100%



	现场情况 *

	客流量

220

客单价

55

促销效果自评（包括三个等级：优良差）

客流量增幅

51.7%

客单价增幅

4.76%

突出亮点

门店员工很团结、齐心，积极拉拢老会员及亲朋好友到店购药

良

问题及意见

重点品种销售较差，门店前期现场布置气氛不足，以后要积极准备。

客流量增幅=（本次活动期间客流量-上个周同时间段客流量）/上个周同时间段客流量*100%


	合作厂家销售情况 

	厂家：曹清华

品种

数量

销售金额

环比增幅

曹清华

0

0

-100%

香丹清

0

0

-100%

剩余赠品如何处理 *2提抽纸、2盒盘香
门店平时拉顾客消费时用


（标记*项目为必须填写，未标记*项目根据本店具体情况填写） 

四、7月工作计划和措施
月销售任务10.12万元，日均销售：3300元，毛利率：34%。

具体措施：1.抓住进店的每一位顾客，搭配销售，提高客单价，降低裸卖率。
2、努力提高销售，还是可以继续采用买赠活动，根据实际情况，不同的顾客及消费金额赠送不同的小礼品。
。    3、逢场天早晨继续在药店门口为顾客免费测量血压、血糖（收试纸成本价），以吸引更多的顾客进店。另外，多宣传保健意识，凡是来测血压和测血糖的顾客及进店的每一位顾客，都要宣传相应疾病的保健品。
4、门店员工要有明确的目标，每天每个班次每个人的销售任务及重点品种销售任务要具体落实到人头，每周、每月进行销售排行榜评比，做到奖罚分明。。

5、继续抓好门店基础工作，比如门店货位、货架卫生、店内外卫生死角等等，要督促店员认真完成，争取下月门店基础工作努力达到公司要求。
6、抓好门店员工的培训工作，尤其是重点品种销售卖点、中药品种卖点及基础的中药理论知识。
