大邑围城北路店2014年1-6月工作总结（店长营销会材料）
第一部分总结
一、1-6月销售数据：（单位：万元）             备注：所有数据统计从1月1日至6月30日
	开店年限
	任务
	销售额
	毛利额
	销售笔数
	客单价
	会员占比

	
	销售额
	毛利额
	13年

	14年

	同比增减
	完成率
	13年

	14年

	同比增减
	完成率
	13年

	14年

	同比
增减
	13年

	14年
 
	同比增减
	13年

	14年
 
	同比增减

	2010
	27.71
	9.64
	23.3
	23.9
	2.5%
	84%
	6.38
	6.6
	3.3%
	68.5%
	3524
	3207
	-9.9%
	66
	74
	10.8%
	55.6%
	81.6%
	26%


2、 品种销售数据：（单位：万元）
	
集团品种销售额
	TABC销售额
	
中药销售额

	13年
	14年
	同比增减额
	13年
	14年
	同比增减额
	13年
	14年
	同比增减额

	4.79
	4.38
	-9.3%
	9.87
	9.45
	-4.4%
	0.019
	1.4
	98.6%


三、集团重点品种销售额：（单位：万元）
	天胶销售额
	美美销售额
	太极钙销售额
	藏药销售额
	熊胆销售额

	13年
	14年
	同比增减额
	13年
	14年
	同比增减额
	13年
	14年
	同比增减额
	13年
	14年
	同比增减额
	13年
	14年
	同比增减额

	2325
	930
	-150%
	4473
	5292
	15.5%
	1078
	3080
	65%
	
	796.01
	
	963
	1181
	18.5%


	补肾销售额
	藿香销售额

	13年销售额
	14年销售额
	同比增减额
	13年销售额
	14年销售额
	同比增减额

	4984
	2949.5
	-69%
	2590.8
	935.2
	-177%


太极水销售额：

4、集团内部各厂家销售额：（单位：万元）
	绵阳药厂
	桐君阁药厂
	中药二厂
	南充药厂

	13年销售额
	14年销售额
	同比增减额
	13年销售额
	14年销售额
	同比增减额
	13年销售额
	14年销售额
	同比增减额
	13年销售额
	14年销售额
	同比增减额

	0.99
	0.75
	-24%
	1
	0.83
	-20%
	0.29
	0.17
	-41%
	0.15
	0.11
	-36%


5、 门店销售毛利排名前十位品种及金额：（单位：万元）

	品名
	太极钙
	千林蛋白质粉
	复方熊胆薄荷含片
	阿奇霉素片
	美美
	天胶
	太极番茄红素
	补肾防喘片
	赶黄草
	妇炎康软胶囊

	销售额
	2884.24
	1563.01
	1113.33
	1969.22
	5099.63
	929.99
	838
	1024.73
	3651.4
	920.36

	销售毛利额
	2360.96
	1153.01
	806.83
	1193.87
	2761.42
	489.99
	418
	728.73
	2459.4
	661.32


                            第二部分      销售总结及计划
一，14年上半年的销售在13年同期的基础上上升了6千元左右，毛利上升2千元左右，虽然没有下降，但也没有达到公司的要求，其中销售笔数下降了317笔，原因有几点：
1. 年初时，门店未按公司要求每笔都要下帐，以挂单来提升客单价，造成销售笔数和客单价的不真实；

2. 由于我店属于社区型药店，以前一批老顾客已经搬离老城区，一批顾客的流走；

3. 同行的竞争，年初利民连锁药店在我店旁边开了一家，对我们的影响有点大；

4. 门店到货率低，平均在57%左右；
5. 很多敏感性的品种，我们的价格高于竞争对手，造成一定的顾客流失；

6. 医院针对一批慢性病人，办理特殊门诊，药费全报销，而且个别实行零加价，这一块对我店的影响是相当的大，以前一批买三高患者和胰岛素的患者，几乎流失了；

7. 会员权益力度没有竞争对手强，我们9.5折，竞争对手一般都是8.8至8.5折。
二，单品销售分析：

1． 同款商品上，我们和竞争对手的价格和活动政策的不一样，是影响最大的原因，如：阿胶，我们499元，利民465元，一样送东西和打折；补肾益寿胶囊，我们71.3元每瓶，买3瓶送24粒装一瓶，竞争对手68元每瓶，买3瓶送2瓶24粒装。等等
2． 滋补性商品，而且价格贵，购买顾客有限；

3． 同类型的商品竞争，如山东东阿阿胶，给竞争对手提供大量的宣传及优惠的政策活动。

三，门店亮点：

1. 服务上比竞争对手强，为每位顾客提供优质的服务，在顾客心中形成了良好的现象；

2. 通过公司对我们的专业知识的培训，能很好的未顾客排忧解难，顾客对我们也比较信任，对我们知识的肯定；

3. 门店随时为顾客提供免费的测血压和血糖服务，也是带动销售的好方法.

四，下半年的计划：

1.天胶、太极钙、美美、补肾四大单品营运上量措施：对以前买过这四大单品的老顾客继续进行维护，同时抓住新顾客，再让老顾客去带动一批新的顾客来，在消费者心里创造好的口碑。

2. 根据季节的不同主推不同的中药饮片，给顾客灌输中药饮片可以带茶饮，有病可治病，无病养生的理念。

3. 对保健意识一直好的顾客继续维护，有促销政策时及时打电话告知，然后对慢性病患者，进行不厌其烦的宣传，增加他们的保健意识，力争每天都有保健品销售。

4.继续从服务上入手，力争完成更好的销售。

