都江堰店3月总结及4月计划

1， 2012年计划经济指标（见附表二）

	2012年营业部都江堰店销售指标

	年份
	店名
	总销售
	中药
	集团品种

	
	
	12年计划销售
	12年计划
	12年计划

	09年
	都江堰店（18）
	180
	13
	13.4


2011年门店销售计划180万，较2011计划158万增长22万，现将销售任务分解如下：
	时间
	1月
	2月
	3月
	4月
	5月
	6月
	7月
	8月
	9月
	10月
	11月
	12月
	合计

	总销售
	9.0 
	10.7 
	15.7 
	15.7 
	15.7 
	15.7 
	15.7 
	15.7 
	15.7 
	15.7 
	15.7 
	19.0 
	180 

	集团
	1.03 
	1.19 
	1.08 
	1.10 
	1.10 
	1.10 
	1.10 
	1.10 
	1.10 
	1.10 
	1.10 
	1.30 
	13.4 

	中药
	0.86 
	0.62 
	0.99 
	1.17 
	1.13 
	1.17 
	1.13 
	1.17 
	1.17 
	1.13 
	1.17 
	1.32 
	13


2月完成情况：
总销售98252元，毛利27177元，毛利率27.66%

              集团团促：14164.33
              中药：10073.55
总结：

1三月总的销量没有达到既定的额度，需在三月完成任务的基础上努力追回差距，减轻后面的销售压力。期间公司开展了针对会员的买省活动，虽然活动达到了一定的效果，但是仍无法逆转主局面，总销量没能完成。存在的主要问题是客流量偏少。
2.集团团促完成了，在以后的销售中奖继续保持。在病重组方的基础上，突出突出团促的销售。
3.中药方面完成了任务，3月中医坐诊老师正常上班，使中药饮片得到销售提升，中药贵细销售仍不理想，是中药库存中不动销及库存金额的重头，在之后的销售中需多加加强。

四月计划

1， 在总销售方面要加大对药店的宣传，提高进店人数，从而使销售上一个新的台阶，针对都江堰新开的十家店即将开通社保，片区统一开展一次大范围的宣传，希望能够对提高知名度及客流量起到一个很好的促进作用。同时继续利用好社区活动，在免费测血压，血糖时宣传都江堰店的优势，如药品齐全，开通了社保刷卡，会员的优惠制度等，吸引他们成为我们的会员。在测血压的过程中为其记录其平时的用药习惯、电话、住址等情况，便于以后发展他们成为太极忠实的会员。在公司的指导下，完成对重点会员的维护，同时积极鼓励其消费。
2， 在团促方面继续发扬2月的势头，积极保持。

3， 中药方面除了依靠坐诊老师开发，积极宣传太极袋装饮片，加入关联销售的意识，特别是夏季来临，要加强中药茶饮的宣传。通过到桐君阁药房的体验学习，我将我店的中药饮片柜重新进行了一番布局，陈列，希望能够刺激顾客购买，增加其销售。
4， 开展好病重组方的学习，利用好学习的机会，在销售中关联运用。做到销售与毛利的双增长。
                                                          都江堰店-余晓燕
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