
大邑围城北路店11月总结
一、2013年11月主要销售数据

	数据
	2013年

	销售
	42641.04

	毛利
	11859.48

	利润
	27.8%


分析：与上月销量相比下降1103.6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

	11月
	652
	337
	65.4
	42641.04
	26920.6
	63.13%

	10月
	585
	339
	74.77
	43744.65
	29802.83
	68.12%


2.重点品种销售情况（岂止29日销售数据）
	品名
	任务（月）
	实际销售
	差额
	完成任务率

	补肾益寿胶囊（11月1日—11月30日）
	16瓶
	9瓶
	-7瓶
	56.25%

	太极钙（11月1—11月22日）
	10瓶
	2盒
	-8盒
	20%

	美美（11月1日—11月22日）
	30盒
	32盒
	2盒
	106.67%

	天胶（11月1日—11月22日）
	1.67盒
	0盒
	-1.67盒
	0

	赶黄草（11月1日—11月30日）
	2盒
	3盒
	1盒
	150%
	



二、销售分析：
1、从总体来看10、11月的销售同期相比较，各项数据都相对下降，其原因是10月做过一些小型活动，其次是竞争对手利民药店，针对我们进行了一批药品的药价下调，而且会员日实行8.8折，并把时间定在我们的会员日前一天
2、中药袋装任务2800元，到目前已经完成了任务，同比上月有很大的提升，这离不开公司组织的各项培训学习，让员工知道如何搭配销售有关；其次冬季也正是养生的季节。
3、单品销售和上月相比没有提升，其原因是客源有限，需求量也有限。

三、增加销量的措施

1.对于利民针对我们的措施，我们店上自行采购小型礼品送消费者，让顾客能有优惠的感觉，能固定在我店消费。
2.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，多做滋补类药和保健药的宣传销售提高销量。
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.每天选取几名会员进行维护，并新增有效的新会员。

7.每周对店员销售排行进行评比，像销售好的店员分享成功经验，提高大家的积极性。

