    大邑东壕沟店2012年3月总结4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
	A团
	B团
	C团

	2012年3月
	35080.2
	31%
	10874.8
	51.2
	685
	416
	20836.6
	60.7%
	59.4%
	7794.7
	6155.3
	215.29


 

分析：3月平均比每天销售1209.4元，比二月每天增加119.4.会员消费占比还没有达到60%，多办理会员卡.3月30会员卡总数为1113个，多做好会员维护.
1、品种数据

	
	动销品种个数
	占比

	总个数
	825
	34.6%

	其中：中药材
	20
	38.5%

	中西成药
	674
	35.2%

	保健品
	53
	25.7%

	医疗器械
	53
	42.1%

	化妆品、日化
	5
	20.8%

	非药品
	19
	34.5%

	广告品种
	
	


分析：品种的动销比例较少，多注意同类产品的销售和滞销产品的调拨.因为偶的.01.01-2011.093













































































































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
	63258.6
	35080.2
	55.5%

	中药材
	1212.2
	646.5
	53.3%

	中西成药
	44813.00
	26670.3
	59.5%

	保健品
	11002.8
	6290.4
	57.1%

	医疗器械
	4154.5
	2126.7
	51.2%

	化妆品、日化
	1130.6
	381.6
	33.7%

	非药品
	945.5
	314.4
	33.3%

	广告品种
	0
	0
	


分析：动销比列占比较低，还有同类品种的滞销.
、 二、总结

1. 3月办理会员卡175个，到3月29日会员卡总数为1113个，其中的无效会员为200多个上次社区活动回头消费的还是比较少。在4月我们在会员上面要做的是，分析会员资料，在赛选出40位在我们这里消费金额和消费次数比列较多的顾客进行特别维护。对他们的需求进行分析，然后做特别维护.
2. 3月我们有685笔，比2月份增加25笔.销售增加1262.店内人气还不够，做店堂布置增加进店人数，增加客流量..
3. 6.细化我们的服务，多注重细节，留住每一个进店的顾客.多注意细节多做温馨提示。让顾客觉得我们不是为了光做销售而是真个关心他们。继续发展新会员。

4. 7.我们店的人员专业水平和销售能力方面的比较薄弱。对于这一点是个长期的规划，在进行疾病组方的知识掌握的同时，在进行关联销售的搭配。和基本知识的掌握。这一点准备从早会开始做起早会的内容：包括昨天的销售，昨天的任务完成状态，还有效期的销售情况，越到的困难.需要注意的要传达的，最后是销售经验的分享，每天一个.
5.2012年3月的动销是34.6%非常的低，还有400多个品种是开业到现在没有销售过的，其中调走了30多个品种，但还是动销率很低，这段时间在清理不动销的货品，对于我们的库存会减少一定压力.对于近效期，滞销品种尽量在公司品种明细里面查，然后积极做调动.
三.3月我们做的内容：

   1.3月我们在对我们的20名会员进行了重点维护，送小礼品的活动，顾客很高兴，也觉得很温馨，在此期间我们重点维护的会员消费是：4290.4，一共维护了17个，有15个有消费记录.都比较高，而且我们都在社区活动当天送，效果好点.

   2.对于我们反卷消费的的有50个，但是到最后回头消费的30多个，有10几个没有回头，打电话都是说暂时没有说没有说明需要。
四.月需要做的地方：

1.4月要做的是打造店堂和，货品成列先把我们的回家品种有些尽享调整，然后在装饰店堂，让店堂的陈列流的住人。
2.对我们的会员进行细化分析，4月对我们以前消费积分比较多的近段时间没有消费的20为会员，还有3-6个月的新会员消费比较平凡的20个顾客分别进行重点维护..注重从他们的需求量去维护.
3.社区活动人员消费的很少，4月社区活动准备送2元现金卷增加回头人数，有效利用会员卡.

4.人员方面还是从基础的专业知识抓起走，疾病组方的进行情况进行考试，和抽查，还有就是思想观念的转变，把销售做好.
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