土龙店2012年9月工作总结及2012年10月工作计划

一、2012年9月主要销售数据

	数据
	2012年8月
	2012年9月
	同比增减

	销售
	56000.05
	53585
	-4.3%

	%毛利
	16265.53
	15461
	-4.9%

	利润
	29.04%
	28.7%
	-0.34%


分析：本月任务考核金额为7.3万，实际完成73.77%，9月相比较8月在销售额上下降了， 1、品种数据

	
	动销品种个数
	占比

	总个数
	1191
	

	其中：中药材
	263
	22.08%

	药品
	811
	68.09%

	保健品
	38
	3.19%

	医疗器械
	51
	4.28%

	普通食品
	3
	0.25%

	日用品
	2
	0.16%

	消毒产品
	19
	1.59%


分析：门店总的动销较低，尤其是保健品方面需要加强销售，尤其是医疗器械跟保健品方面。

 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
	87521.02
	38123.86
	43.55%

	其中：中药材
	19996.52
	3208.16
	16.04%

	药品
	49437.5
	31168.86
	63.04%

	保健品
	8536.5
	2234.3
	26.17%

	医疗器械
	7481.67
	900
	12.02%

	普通食品
	285
	61.6
	21.61%

	日用品
	121.83
	9
	7.38%

	消毒产品
	498.07
	192.73
	38.7%


分析我店主要是中药材的动销比太低了，，主要原因是中药材的销售主要是依靠外来处方，因周边药房都是中医坐诊，所以导致我店中药销售不是很好。
二、2012年10月提升销售的五项措施10月）
	
	总销量
	占比

	总销量
	6.5万
	

	其中：中药材
	0.6万
	9.23%

	中西成药
	5.1万
	78.46%

	保健品
	0.2万
	3.07%

	医疗器械
	0.3万
	4.61%

	化妆品、日化
	0.1万
	1.54%

	消毒产品
	0.2万
	0.31%

	总销量
	
	


1、 中药材销售上量措施：提高门店员工的中药保健知识，积极推荐袋装饮片。
2、 中西成药销售上量措施：缺货的及时调拨、补充及顾客定购和送货上门服务的完善，抓住夏季冲剂热销品种，
3、 保健品销售上量措施：向其他保健品的门店学习，提高员工销售意识，增强保健品知识
4、 医疗器械销售上量措施：宣传以及增加品种
5、 化妆品、日化销售上量措施：提高员工的销售意识
6、 非药品销售上量措施：
五、店外销售开发计划

1、开发社区 1家，社区活动每月1次

2、开发团购客户 1  家，团购金额达  0.2 万元（原则上不低于总销售的30%）

	
	2012年8月完成销售
	2012年9月完成销售
	增长率

	社区外销
	0.万
	0.2万
	100%

	团购
	0.万
	0.2万
	100%


六、团促品种销售计划

	
	2012年9月完成销售
	2012年10月销售计划
	增长率

	公司ABC目录
	9376
	9500
	1.32%

	大保健及蜜语花香
	1871
	2000
	6.9%


  Tl类品种               10613                   11000           3.65%
七、需要公司解决的问题

1、

2
本月计划：1，将中药袋装货多备一些，充分利用进门处的架子，宣传秋冬进补

           2.  

总结要求：

1、 数据保持准确；

2、 原因分析及措施按对经营的影响程度从重要性降序排列；

3、 需要公司解决的问题分为三个层面：需要公司层面、各部门、门店自身等方面需要调整的问题；

4、 提出的问题请一并附上解决思路。

巡店问题：

1. ABCDT品种的含义、品种数量、动销情况、配货情况及奖励政策：T类品种奖励政策不明确

     2. ABC品种的销售卖点熟悉度、组合销售和疗程销售是否在销售中得到运用（观察员工实际销售情况）：加强培训
3. 效期、滞销品处理了吗？：没有划分任务、陈列明显位置
4. 长款每天登记、登记金额与现金相符、并按要求定期上交财务（*）：有部分时间未登记
