羊马店工作总结

一、主要销售数据

	数据
	2010年
	2011年
	同比增减

	销售
	881624.06
	779654
	-11.56%

	毛利
	272040.2279
	247211.8825
	-9.1%

	毛利率
	30.86%
	31.7%
	2.72%


分析：数据上看来，销售额有所下降。主要是10年社保刷卡比较多，可以刷日化品种。11年经社保整改后，刷卡数据一直下滑，这方面就有一定的金额下滑了。。

2、2012年1月销售数据及动销比（零售价）

	
	库存总个数
	月均销售
	动销比（月均销售/库存个数

	总库存
	2208
	1188
	53.8%

	中药材
	31
	17
	54.83%

	中西成药
	1785
	1016
	56.92%

	保健品
	190
	67
	35.26%

	医疗器械
	100
	52
	52%

	化妆品、日化
	25
	7
	0.6%

	非药品
	1080.56
	228
	28%


分析：从以上数据看来，总的来说动销品种占比还算可以。主要是有很多同类品种，可替代的品种较多。在以后的销售中，尽量淘汰一些不好走的同类品种。把必备品种数量扩大，不好走的又不是必备的 ，就尽量淘汰，这样也不会占库存。

3、2012年1月库存金额数据及动销比

	
	库存金额
	月均销售
	动销（月均销售/库存金额）

	总库存
	86666.14685
	128692.34
	0.0833

	中药材
	1252.281785
	563.03
	0.4496

	中西成药
	64139.9419
	52026.95
	0.8111

	保健品
	14231.42684
	7444.19
	0.5230

	医疗器械
	4503.318152
	2664.36
	0.5916

	化妆品、日化
	1102.153868
	554.51
	0.50311

	非药品
	1437.024306
	1093.13
	0.7606

	广告品种
	0
	0
	0


分析：中药饮片上货，本月中药库存金额就比较大，中药饮片才上货基本销售较低。

      总体动销比与上月相比有所提高，由表可看出本店各类品种销售的动销比还是很低

       结合实际情况我们觉得提高动销比就要提高销售，可以通过提升我们自身的专业水平和专业的服务技巧来改善，把利润高产品的卖点掌握好，特别是联合用药的搭配不仅可以提高销售而且对顾客的病也有更好的治疗，同时在货品的陈列这块也需要调整，把同质的价格差异大的品种隔开，争取最大利益。还有保证货品的货源，把顾客需要的品种及时准备好，抓住客源。

二、经营上量措施：主要是保健品的增量措施（细化到销售数据，比如说***措施增量**元）

  1.提高自身专业知识，特别是药品与保健品的搭配

  2.多与顾客交流，现在有很多人都比较注重养生保健

  3.将各种病的治疗方案用小的爆炸花写好放在相应的位置。同时在用大海报写好贴在店内，顾客进店很清楚的就可以看到自己的病可以吃那些药，对于我们自身这样给顾客推荐会让顾客觉得我们很专业。

  4、社区活动也是今年要重抓。

三、店上会员的分析（2012.1月数据）

	总销售
	笔数
	客单价
	会员交易笔数
	会员消费金额（元）
	会员消费占比（元）
	新增

	64346.17
	1657
	38.832
	691
	29466.62
	45.97%
	19


分析：

1.店上会员使用率还是挺高的，一天出寒天稍微少些，每天可以达到45%，但还是不够。

2有时忘记问顾客是否有会员卡，造成少办会员和会员使用率。

3.有很多顾客就是免费办理会员卡都不愿意办，他们觉得没有办卡的必要，讲解了会员权益，他们还是不敢。不过在以后的销售中，我门还是要多说。

