枣子巷3月工作总结及4月工作计划
一、3月主要销售数据

	数据
	2012年
	2011年
	同比增减

	销售
	7.9483万
	7.5769万
	4.9%

	毛利
	2.4603万
	2.5514万
	-3.57%

	利润
	30.95%
	33.67%
	-2.72%


分析： 3月客流量2943笔，客单价27.01元，会员消费1.981万，占总消费的24.92%，主要由于3月促销活动不能积分，无法统计活动期间会员消费情况，导致这个月会员消费占比较低。3月销售桐君阁团促1.023万元，集团团促1.2126万元，贵细中药1722.57元。
1、品种数据

	
	动销品种个数
	占比

	总个数
	1565
	60.51%

	其中：中药材
	395
	71.56%

	中西成药
	998
	61.42%

	保健品
	50
	25%

	医疗器械
	74
	61.67%

	化妆品
	9
	37.5%

	非药品
	39
	60%

	广告品种
	0
	0


分析：从以上数据可以看出，我店动销占比比较低，主要是保健品系列的动销率比较低。3月要加大保健品的宣传，结合社区活动。
2、库存数据及动销比

	
	库存金额（万）
	销售（万）
	动销（月均销售/库存金额）

	总库存
	10.6019
	7.9483
	74.97%

	中药材
	3.1711
	1.4486
	45.68%

	中西成药
	4.8181
	5.5941
	116.1%

	保健品
	1.6357
	0.369
	22.56%

	医疗器械
	1.5152
	0.5122
	33.8%

	化妆品
	0.1400
	0.0277
	19.78%

	非药品
	0.1739
	0.0770
	44.27%

	广告品种
	0
	0
	0


分析：从以上数据看出，我店中药和保健品的动销率很低，4月主要工作要集中在这两点，利用社区活动多宣传保健品，春季养生茶宣传。
二、4月提升销售的五项措施

1、pop宣传中药知识，并加入春季养生茶的宣传，提高中药的销售
2、社区活动的开展，加大我店的宣传，将保健品的宣传带进社区
3、清理滞销，效期品种,调整店上陈列，优化品类
4、会员管理工作
5、组织门店员工对重点品种学习
三、4月各品类销售计划
	
	4月
	3月实际
	增加额
	增加率

	销售
	10万
	7.9483万
	2.0517万
	25.81%

	毛利
	3万
	2.4603万
	0.5397万
	21.94%

	利润
	32.5%
	30.95%
	1.6%
	5.17%


四、各品类的经营上量措施

	
	总销量（万）
	占比

	总销量
	10
	

	其中：中药材
	1.4
	14%

	中西成药
	6.5
	65%

	保健品
	0.9
	9%

	医疗器械
	0.6
	6%

	化妆品
	0.2
	2%

	非药品
	0.4
	4%

	广告品种
	0
	0


1、 中药材销售上量措施：加大春季养生配方的宣传，显眼陈列。
2、 中西成药销售上量措施：增强每个员工联合用药销售的能力，提高客单价。
3、 保健品销售上量措施：pop，爆炸花等资料宣传，督促员工对保健品的学习，加强保健品的销售意识。
4、 医疗器械销售上量措施：血压计，血糖仪品种补充，加大宣传
5、 化妆品类销售上量措施：爆炸花资料宣传
6、 非药品销售上量措施：店内用爆炸花等资料进行说明推荐
五、店外销售开发计划

1、开发社区 1 家，社区活动每月 2  次

2、开发团购客户 1个，团购金额达  0.3万（原则上不低于总销售的30%）

	
	3月完成销售
	4月销售计划
	增长率

	社区外销
	0
	1000
	

	团购
	0
	3000
	


六、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
	1.2126万
	1.5万
	23.7%

	桐君阁团促
	1.0230万
	1.1万
	7.52%


措施：1、强调团促的销售，争取做到每天通报，以提高每个人的团促销售意识。
      2、pop、爆炸花对保健品的相关知识宣传，门店销售人员对保健品知识的学习，增加保健品的销售。
      3、每个人熟记公司团促和集团团促品种，了解卖点。
七、其它工作亮点及需要公司解决的问题







