
大邑安仁千禧店总结
一、2014年10月主要销售数据

	月份
	销量
	毛利
	毛利率
	客单价
	日销量

	9月
	90164.41
	31090.76
	34.5%
	44.7
	2908.5

	10月
	91972.46
	32132.17

	34.9%
	45.5
	3065.7


分析：与上月销量相比上升了1808.05元，毛利率上升0.4%
1.会员笔数及消费占比

	月份
	总笔数
	会员消费笔数
	会员占比
	会员消费
	总销售
	占比
	办理会员

	9月
	2016
	769
	38.1%
	40118.99
	90164.41
	44.5%
	151

	10月
	2021
	745
	36.9%
	40080.83
	91972.46
	43.6%
	103


分析：与上月同期相比会员销售下滑38.16元，会员办理少办48个，会员笔数下滑24笔，总体完成不好。
二10月单店活动情况

	时间
	销售金额
	平均客单价
	交易笔数
	毛利额
	毛利率

	上个月日均
	2908.5
	44.1
	66
	1002.9
	34.48%

	本次活动时间段
	9611.85
	53.7
	179
	3320.49
	34.5%

	环比增幅
	65.2%
	21.8％
	35.6％
	65.5％
	0.58％


分析：单店活动效果还可以，销售有所增长。
三.单品销售情况
	销售对比
	　天胶
	　太极钙
	　大美美
	　补肾
	　熊胆
	　藏药
	　阿奇

	9月（1-31）
	　1盒
	　37瓶
	　2盒
	　28瓶（小）
	　120盒
	　390元
	　24盒

	10月（1-27）
	　9盒
	　20瓶
	　5盒
	　47瓶（小）
	　90盒
	　904元
	　18盒

	环比
	　800%
	-46%　
	　150%
	　67.9%
	　-25%
	　131.8%
	　-25%


分析：同期相比单品销售：太极天胶有较大增长，但太极钙、熊胆下滑较多，在以后的销售中要加大重点品种销售，尤其是太极钙、藏药销售。
四：客流统计

	4月
	5月
	6月
	7月
	8月
	9月
	10月

	1511
	1451
	2088
	2107
	1982
	2016
	2021


分析：4-10份客流分析：4月和5月客流比较少的原因是人流很少，外出打工人比较多，尤其是老会员外出较多，6月开始，门店针对客流下降，每天进行流失客流登记、分析，每周汇报客流流失跟踪分析及措施，在片区主管指导下，在门店全体员工的共同努力下，我店从6月起客流有所上升，门店销售也有所提高。
五 、新品种学习：我们店每天学习三个，并在交班本上着学习记录，现公司第一批新品已学习完毕，接着门店继续强化重点新品的学习。
六. 淘汰品种销售情况：目前库存金额3346.86元.其中有50元是顾客订药.现在有帐，但货要下周才能够到店，剩余3296.86元 ，其中可退343.3元.不可退2953.56元。
七. GSP准备工作完善，按照要求做，药品与非药品分开，软件本按要求填写，用药咨询，不合格药箱，人员健康证与合同都在等等都完善。
八.我们店缺货品种基本上好多都是淘汰品种.已经按照公司要求把目录内与目录外品种进行分析记录，让大家都熟知。另外，近期公司到货率较低、缺货品种较多，在一定程度上，影响了门店销售。
九，冬季大会战增量措施实施：1.抓会员，筛选近期没有销售的会员，下午利用营业间隙，进行电话回访，并多办理新会员，重点多办理有效会员卡。2.继续抓好收银台一句话服务，加强冬季重点品种销售卖点推荐.特别是我们冬季畅销的天胶；3.逢场把桌子摆放在店门口，免费测血压、血糖，多为顾客免费进行健康咨询，多与顾客交流，尽量多从顾客的角度考虑，让顾客感受到我们太极大药房的专业和热情；4利用交接班时间给店员培训销售技巧，尤其要加强新产品销售卖点分析，加强冬季重点品种学习。
十.希望解决的问题有：1.申请一台体重称；2，申请打粉机一台；3.我们店营业面积较大，门店人流量较多，申请经营中药饮片，减少客流流失；4、申请中药展示台一个。
                                     总结人     张群
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