新津邓双店店长会议资料总结

（一）2014年7月销售总结及分析
门店销售数据表分析及增量措施：
1.本月销售与上月销售同比分析：
	门店
	总销售计划指标
	总销售实际完成
	中药计划指标
	中药实际完成
	集团计划任务
	集团实际完成
	会员人数
	会员消费占比

	514
	14.5
	11.7498
	0.9
	0.59
	4
	3.5224
	43

	62.32%


2.本月销售与上月销售情况分析：

	　
	9月
	8月

	总销售金额
	117498
	134472

	笔数
	2633
	　2847

	客单价
	45
	　47.2

	会员金额
	73219
	84194

	会员笔数
	　1180
	　1388

	会员客单价
	　62
	　60.6

	会员消费占
	　62.32
	　62.6

	新增会员人
	　43
	　42


分析：
措施：。
3.本月社保刷卡与上月同比情况分析：

	　
	社保总金额
	社保总笔数　
	在职金额
	在职笔数
	退休金额
	退休笔数

	9月
	80354.39
	　1628
	　38999
	　
869
	41184
	　754

	8月
	97192.84
	　1906
	　44098.74
	948
	　52999.7
	955

	增长比
	　-17%
	　-14.5%
	-11.5%
	-8.3%
	　-22%
	　-21%


分析：总销售在增加，但笔数在减少，在职的金额减少了，但退休金额和笔数都增加了。
措施：
4.本月大类销售与上月大类销售分析：
	序号
	商品类别
	销售额
	品种数
	门店现有库存数量

	
	
	9月
	8月
	增长
	9月
	8月
	增长比
	

	1
	药品
	　91749
	　101215
	　-9%
	　930
	1008
	-7.%
	1437

	2
	中药
	5927
	　9142.3
	　-35%
	　56
	　70
	-20%
	139

	3
	医疗器械
	4908
	4861.7
	　9%
	　91
	73
	　24.6%
	135

	4
	保健品
	12186.5
	　14953.8
	　-18.5%
	50
	55
	-9%
	130

	5
	化妆品
	　854
	2058.3
	-58.5%
	　11
	10
	10%
	22

	6
	普通食品
	　995
	　1298.
	　-23.3%
	　7
	10
	　-30%
	19

	7
	日用品
	　60.1
	276.
	　-78.2%
	　4
	5
	-20%
	5

	8
	消毒品
	668
	　515.8
	29.6%
	21
	　23
	-8.6%
	29


分析： 9月总销售下滑，原因有1.淘汰品种销售影响主推及客单价从而影响总销售。2.淘汰品种和新品上架交替导致门店库存和品规数量减少。3.本身本月少1天。
措施：1.在淘汰品种还未下柜之前要努力销售淘汰品种，争取在公司规定
5.九大单品销售情况：
	药品
	任务（元）
	销售金额
	销售数量
	完成率

	天胶
	　2994
	4778.7
	　10.625
	%

	补肾
	　1426
	　1212.1
	　17
	85%

	藿香
	　13300
	　
	
	%　

	美美
	　1900
	960
	　10
	50%

	阿奇
	　1316
	　2041
	76
	153%

	熊胆
	　1314
	897
	86
	68.2%

	藏药
	1576
	　1545
	34
	98%

	太极钙
	2254
	2548
	　52
	113%

	万艾可
	　
	
	
	　


分析：美美和天胶完成率较上月有所上升，但都不明显，藏药和阿奇完成率都好，要一直保持
措施：1.借公司的宣传活动（免费试吃）拉人气提高太极天骄的知名度，让顾客通过试吃来购买天骄。2.针对有购买欲望的尽量留下电话，在有顾客购买的时候建议到店观看免费熬胶过程为借口再次讲解天骄益处创造销售。
（二）2014年10月销售目标及措施

门店计划指标：6.27
	门店
	总销售计划指标
	总销售实际完成
	中药计划指标
	中药实际完成
	集团计划任务
	集团实际完成
	会员人数
	会员消费占比

	514
	15.16万
	
	1.69
	
	4万
	
	
	55%

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	


增量措施： 
一：  会员的管理与维护：1.加强新会员的发展，在10月门店要新增会员40人，   2.会员的维护：门店筛选100个重点会员，进行每人每天维护2名会员，落实到人头。负责人：宋利鸿，分析流失会员50个，进行短信回访跟踪，温馨提示等.并对会员资料不齐全的会员做登记整理，补充完成.每周二和周六的免费健康血压检测工作继续做好，并与顾客建立关系，多关心，多些生活常识提醒，多聊家常，增加互动性
二：10月先与公司联系医院到门店免费体检宣传公司。再借厂家助阵提高销售，目前还在策划中……，初步预计销售比平时增加60%，客流增加40%
三：
  继续做好每天客流流失情况登记跟踪，并采取相应措施，如门店暂时性缺货，通过片区借货调拨先满足顾客需求，对顾客常用品种及时补货，保证必备数量，满足需求
四： 现是天骄销售进入旺季的时候，每周一次交接班天骄培训及经验交流，每人每天应清楚销售目标每月结束后统计销售，对销售较好的提出奖励，对销售差和平时表现差的提出处罚。
需要解决的问题：淘汰品种（心脑血管类品种）公司能帮忙消化库存。时间放宽些。
