                         双楠店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
	48.69
	16.55
	36.14
	44.39
	22.83%
	91.17%
	11.99
	14.73
	22.85%
	89%
	6726
	7207
	7.15%
	53.73
	61.59
	14.63%
	37.19%
	37.37%
	0.48%


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

	
	9.61
	
	15.95
	20.15
	4.2
	0.86
	2.21
	1.35


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

	0.28
	0.62
	0.34
	0.87
	0.33
	-0.54
	0
	0.36
	0.36
	0.0076
	0.46
	0.4524
	0
	0.41
	0.41


	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

	0.27
	0.63
	0.36
	0.43
	0.38
	0.05


太极水销售额：12

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

	2.21
	2.32
	0.11
	1.63
	1.77
	0.14
	0.48
	0.48
	0
	0.34
	0.41
	0.07


门店销售毛利排名前十位品种及金额：（单位：万元）

	品名
	阿奇霉素片
	阿胶（太极天胶）
	左炔诺孕酮片(金毓婷)
	复方熊胆薄荷含片(熊胆舒喉片)
	葡萄糖酸钙维D2咀嚼片(太极钙)
	头孢克肟片(世福素)
	左炔诺孕酮片(保仕婷)
	蛋白质粉+维生素B族片（优惠装）
	液体钙软胶囊(汤臣倍健)
	补肾益寿胶囊

	销售额
	0.7
	0.62
	0.5
	0.41
	0.36
	0.31
	0.43
	0.27
	0.24
	0.63

	销售毛利额
	0.38
	0.31
	0.29
	0.29
	0.27
	0.2
	0.19
	0.17
	0.15
	0.14


药品销售行业的竞争日益剧烈，我们药房无论是在地理位置、药品品种、价格等方面都不占据优势，在这样的环境下我们学会了利用我们药房的优势，以及我们销售人员自我的优势充分的发挥利用，从而去赢得更多的顾客的信任，在过去的半年中我店取得了一定的成功，总结起来主要是一下三方面：
对待顾客像朋友、家人：因为我店属于社区店，天天进店的人绝大部分都是后边小区的居民，慢慢的我们都熟悉起来了我店人员都努力做到能够在他们一进店就能叫出他的姓氏，清楚他经常购买的药品，他们也会亲切的与我们拉一些家常，偶尔在路过的时候还会给我们一些糖果。这样的销售模式会让我们不再只是注重药品的销售，更是让顾客觉得我们不只是在销售药品，更是像朋友、家人一样在关心他的健康，不仅给与他们专业的药品知识服务，还能进行一些日常健康营养指导，就让每个进店的顾客不仅能买到他所需要的药品，也能了解到更多的营养知识，加强他们日常的保健，他们就会觉得在我们这里能够得到其他一些药店所不能够提供的东西，逐渐的就成为了我们的忠实客户。

专业：公司、片区每个月都会不定时的进行一些用药搭配的培训，这让我们在销售过程中更有自信，不论是对于顾客的药品知识还是一些日常疾病的询问，我们都能够较为正确的回答，顾客对与我们便会更加的信任。
为做好销售，不怕辛苦：我店属于小型门店，很多药品没有备货或者备货不足，每当有顾客需要这部分品种时我们都会做好登记，到仓库或者有货的门店进行调拨，有些顾客会在货到店时自己过来取，但还有部分顾客因为种种原因就需要我们自己将货品给他们送过去，特别是在夏季的时候，有时需要骑车一个小时的样子，非常的辛苦，但我们店上的姐姐些却从来没有抱怨过。
     这些都是我店在上半年做得较好的地方，但是在日常工作中我们还有许多需要改进的地方。品种，这是我店一直以来的一个老大难问题，在以后根据顾客的需求与市场的反应，及时的对品种进行丰富完善，这样不仅能让更多的顾客在我店购买到他们所需要的产品，也会是我们的店员相对轻松一些。团购，上半年我们一单团购都没有做成，希望在下半年能通过大家一起的努力，突破团购为零的现状。

    2014年已经过去大半了，我们在总结上半年的收获与不足时更要做好下半年的销售计划。针对我店，我计划在店外做一次大型的广场活动，学习上半年那些取得了促销好成绩的门店的方式方法，再综合我店本身的实际情况，争取通过这样的促销方式提升我店的销售，也增加我店对周围社区的覆盖率。针对营业员，在店内计划进行良性的竞争模式，根据各自的销售实行相应的奖励与惩罚，从而提高大家的销售激情。

    以上就是我对我店在实际销售中一些经历的简单总结和以后的计划，在接下来的工作中我将和我的团队总结经验，不断完善。我坚信，有了我们的共同努力、不断的超越，为顾客提供更优质的服务，我们将会得到更好的结果。
