    大邑东壕沟店2012年9月总结10月计划
 

一、2012年主要销售数据

	日期
	销售
	毛利
	利润
	客单价
	总笔数
	会员
	会员销售
	会员占比
	会员销售占比
	集团工业品种
	中药
	新办会员

	2012年8月
	43077.82
	29.3%
	12632
	59.7
	721
	437
	30860.89
	60.6%
	71.6%
	7588.5
	886.5
	103

	2012年9月
	46556.48
	31.4%
	14641
	63.8
	730
	465
	33366.44
	63.6%
	71.7%
	6577.9
	336.3
	81


 

分析:8月份98月相比，销售上涨3478.6.笔数增加9笔，会员消费多2505.5会员笔数多28笔.通过数据分析，通过数据的分析我们9月的销售上涨主要是在会员消费方面.会员消费比上个月有所提高，所以销量也提高了，做好会员维护比较重要.
	
	库存金额
	9月销售
	8月销售
	9月，8月销售比

	总库存
	52253.1
	46556.4
	43077.82
	7.4%

	中药材
	1425
	336.3
	886.5
	-62%

	药品
	39745
	33503.8
	32375.00
	3.4%

	保健品
	6346.8


	9184.9
	6476
	29.5%

	医疗器械
	3553.6
	2381.9
	1327
	44.3%

	化妆品、日化
	28
	221
	1041.8
	-78%

	消毒产品
	429.7
	649.52
	604.3
	6.9%

	食品
	95.9
	279


	264


	5.3%

	
	
	
	
	


2、库存数据及动销比

分析：9月8月销售对.9月保健品和药品的销售都有所提高。9月份的活动对销售增长有所帮助.
总结

1.9月新增会员81个，会员占比71.7%.在10份的工作中还是对我们的老会员今年消费较少或是没有消费的顾客进行一次维护，提高会员使用率.

2.9月里的订单只有1000元左右，比7.8月份减少的较多，有些是因为顾客服用的药品公司没有在经营了，有一部分是觉得我们价位偏贵没有继续在订购，还有一部分是我们取货的时间太长库克不能接受，对于这要的情况我们会给业务部沟通没有在经营是什么原因给顾客做好解释工作。对于觉得我们价格偏贵的顾客，打听顾客最后购买的价格，然后在看我们的价格能不能弥补。取货时间的问题我们提早备货除了化妆品。解决顾客的需要.

3.9月中我们继续进行保健品知识和销售的培训.在9月的销售中保健品也提高了2708.9.10月我们继续努力.

三.9月我们做的内容：

   1.9月借助我们活动的力度。给我们的会员打电话，对心脑血管的病人讲解保健类的心脑血管保护药，在加上现场返现金的活动增加了我们的保健品销售..

四.10月需要做的地方.

心脑血管糖尿病.支气管炎.肝病.长期服用药物的病人，一定要做好维护和售后服务。免费测血糖测血压。哮喘病人的饮食和注意事项.讲我们的会员权益，会员特价。让顾客觉得我们这里购药比较划算.

对于我们9.16-10.7送出去的代金卷在这用卷的几个月粒，观察我们的用卷回头率。我们送出去150张卷.使用卷为36张.

细化我们的服务，提供顾客需要了解的信息，对于顾客的询问将做到有问必答，如果不懂的将留下顾客的电话号码然后查阅相关书籍在给予解释，做到我们的经营理念：诚信，专业，关爱.做到服务好。专业知识扎实.
做好我们的TABC类品种的培训和学习工作，每个月会有一次技能考试增加业务能力.
人员方面从细节抓起多谈心，多沟通了解员工的思想动态增加我们的凝聚力，提高我们的团队协作能力.多思考员工提销售的问题，多去做，多实践提高我们的销售.
销售方面把一个月的销售任务分解到每一天，让店员们都知道我们每天的任务和我们销售的境况，共同完成任务.

效期，滞销。淘汰三个品种我们每天都进行了销售的跟踪，每天的每个班次该完成的任务如果没有完成出现赔付的讲义没有完成的比列进行赔付.

需要解决的问题

物资问题：

              1.仓库差错问题，有很多死帐没有进行处理.很混乱处理速度太慢.

              2.积分换礼的问题.
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