邛崃汇源店2012年3月工作总结及2012年4月工作计划

一、2012年3月主要销售数据

	数据
	3月
	2月
	同比增减

	销售
	42692.7
	48556.4
	-12%

	毛利
	14025.07
	16127.13
	-13%

	利润
	32.85%
	33.20%
	-1%


分析：

1、品种数据

	
	动销品种个数
	占比

	总个数
	981
	100%

	其中：中药材
	12
	0.12%

	中西成药
	844
	86%

	保健品
	57
	 5.8 %

	医疗器械
	49
	  5.0%

	化妆品、日化
	5
	  0.05%

	非药品
	24
	  0.24%

	广告品种
	0
	 0 %


分析：

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
	72984.46
	42692.7
	42692.7

	中药材
	1452.0786
	515.45
	515.45

	中西成药
	50972.63365
	24333.33
	24333.33

	保健品
	12601.67292
	4214.01
	4214.01

	医疗器械
	5163.584209
	1578.44
	1578.44

	化妆品、日化
	1053.9
	286.59
	286.59


	非药品
	1523.69
	365.77
	365.77

	广告品种
	0
	0
	0


分析：

二、2012年4月提升销售的五项措施

1、对外多宣传
2、多办理有效的会员卡
3、自我的专业学习
4、针对病种组方培训，考试
5、提高收银速度，考核对药品位置的熟悉度
三、2012年4月各品类销售计划
	
	4月
	3月实际
	增加额
	增加率

	销售
	4.9万
	42692.7
	6307.3
	14.8%

	毛利
	15000
	14025.07
	975
	0.7%

	利润
	35%
	32.85%
	2.15%
	0.65%


四、各品类的经营上量措施

	
	总销量
	占比

	总销量
	1060
	100%

	其中：中药材
	15
	0.14%

	中西成药
	900
	84.9%

	保健品
	60
	 5.6 %

	医疗器械
	50
	  4.7%

	化妆品、日化
	10
	  0.09%

	非药品
	25
	  0.23%

	广告品种
	0
	 0 %


1、 中药材销售上量措施：
2、 中西成药销售上量措施

3、 保健品销售上量措施

4、 医疗器械销售上量措施

5、 化妆品、日化销售上量措施

6、 非药品销售上量措施
五、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
	12000
	14000
	14.3%

	桐君阁团促
	6968.73
	7500
	0.7%


措施：1、卖药时多看哈同类品种的标示，多卖标示AA的
      2、

      3、

六、3月生意下滑的原因，4月从哪些方面抓销售，具体措施能增加大楷的销售
   3月生意下滑的原因，我总结为三点：
1、因为2月底，我们门店决定主抓会员，每周一到周五有空时打电话通知会员（积分为0的）说我们门店周末搞活动，3月的每一个周末都有买赠活动，通知会员5百多个，但是活动并不明显，回来会员消费的只有二三十个，顾客一听是药房要搞活动，很是好笑，都说，我有需要的话会来的，还有的说，你巴不得我得病嗖。
2、活动对于我们门店来说，太勤了，赠品又少，每次都要求增长10%，为了达到标准，每次活动都通知会员，会员也都疲了。
3、3月的销售和2月的销售对比，是下滑了5863.7，是因为2月逢节，过年嘛，都会送礼，还有外地回来的，卖东西送礼，而且3月相对于2月又少两天，这是导致生意下滑的主要原因。
4月需要抓的几方面：

1、 还是要抓会员，同时抓新会员，多发展，多宣传，收银台做好工作。
2、 抓员工培训，抓病种主方培训，自身的学习，店长不定时的考核。
3、 抓每天每笔的销售，把客单价提高。销售人员的积极性。
综合以上几点，力争在4月完成公司下达的任务指标，完成4万9的任务，毛利为35%。

                                         邛崃汇源店
                                            2012年3月30日

