各门店2012年3月工作总结及2012年4月工作计划

一、2012年主要销售数据

	数据
	2012年3月
	2012年2月
	同比增减

	销售
	20102.58
	17434.53
	+2668.05

	毛利
	33.2%
	31.8%
	+1.4%

	利润
	6670.76
	5552.64
	+1118.12


分析：由于活动的进行药品的供给充足，满足了顾客的需要，销售相比2月增加了1.4%。
1、品种数据

	
	动销品种个数
	占比

	总个数
	1218
	54.7%

	其中：中药材
	23
	1.9%

	中西成药
	1009
	44.6%

	保健品
	55
	2.4%

	医疗器械
	77
	3.4%

	化妆品、日化
	9
	0.4%

	非药品
	45
	2%

	广告品种
	0
	0


分析：门店货品种类共有2254个，动销产品销售1218个，动销占了54.7%，中西成药销售有所增加，主要是活动期间的宣传和药品组合运用的搭配方促进了这个月的整提销售。
2、库存数据及动销比

	
	库存金额
	月均销售
	动销（月均销售/库存金额）

	总库存
	62689.31
	20102.58
	32.07%

	中药材
	1020.20
	295.91
	29.01%

	中西成药
	38243.16
	15082.28
	39.44%

	保健品
	12817.50
	3058.85
	23.86%

	医疗器械
	7999.24
	942.7
	11.78%

	化妆品、日化
	1300.99
	397.18
	30.53%

	非药品
	1128.23
	325.66
	28.86%

	广告品种
	0
	0
	0


分析：从表分析，中西成药的销售比来看，动销产品没有达到一定的数量，其中心脑血管疾病动销药品最少，应周边需求人群较少，于周边药房相比较有差价。其次保健动销也不是很理想，主要分析原因为对保健知识的薄弱，没有适当的与药物搭配，降低了销售的可能性。相比其他品种较2月有所上升，在四月的时候加强药品和保健及日常所需进行组方销售，推动原不动销产品的销售。
二、2012年4月提升销售的措施

加强4月公司活动的宣传力度

全力开发新老会员，回访新老客户

加强门店店员的合作度，和学习病种组方用药

增加社区活动次数，宣传太极文化以及药品知识

三、2012年4月各品类销售计划

	
	2012年4月
	4月实际
	增加额
	增加率

	销售
	21000
	
	
	

	毛利
	32%
	
	
	

	利润
	6720
	
	
	


四、各品类的经营上量措施

	
	总销量
	占比

	总销量
	21000
	33.50%

	其中：中药材
	350
	34.31%

	中西成药
	16500
	43.14%

	保健品
	4000
	31.2%

	医疗器械
	1200
	15%

	化妆品、日化
	500
	38.43%

	非药品
	450
	39.89%

	广告品种
	0
	0


中药材销售上量措施：书写中药配方（如清凉、美容、三高症配方），加强宣传
中西成药销售上量措施：病种组方的运用，标志其配方（用pop进行描述）
保健品销售上量措施：在用药同时，给顾客讲解治疗三方（即药疗、食疗、理疗）
医疗器械销售上量措施：应病患病症，针对性的向顾客建议和提点医疗器械的运用（如血压计，血糖仪和拔罐器等）
化妆品、日化销售上量措施：加强宣传力度
五、店外销售开发计划

1、开发社区 1 家，社区活动每月 2  次。
	
	3月完成销售
	4月销售计划
	增长率

	社区外销
	180
	260
	44.4%

	团购
	0
	0
	0


六、团促品种销售计划

	
	3月完成销售
	4月销售计划
	增长率

	公司团促
	4402.26
	4850
	10.17%

	桐君阁团促
	3851.1
	4250
	10.36%


措施：筛选一定的团促商品和滞销或者效期商品搭配销售
七、其它工作亮点及需要公司解决的问题

1、对于病种组方的推广可以很明显地增加店员和人群的知识，从而提升销售

增加货柜层次，更好地区分药品种类，有序地编排药品放置位置，具有美观感

需要公司解决的是能够及早地对货柜加层的实行，还需要公司能够补齐和适量地增加货品数量的申请

