邛崃长安大道药店5月销售工作总结，6月计划
一、2012年3月销售数据
	分类
	5月
	4月
	增减

	销售总额
	41970.28
	43269
	-3.00%

	毛利额
	13533.95
	14052
	-3.69%

	毛利率
	32.25
	32.48
	-0.23%

	客单价
	44.46
	45.1
	-1.42%

	会员销售
	8390.15
	9077.15
	-7.57%

	笔  数
	944
	959
	15


二、原因分析：
  1.3月新增会员32位，会员消费下降了7.57%，消费笔数减少了15笔；会员使用率占38.27%，不到一半的会员来消费。总销售减少了3%，毛利额减少3.69%，毛利率32.25%还未达到标准。
  2、本月销量和毛利都下滑了，前15天销量相当稳定日均约1500元，但17号、19号、20号和21号停电，18号因为下大雨就没停电，来客数也少，17-21日日均1200，加上最近郊区农忙，天气炎热，来的客流量也少了，销量下滑严重。
	耳鼻喉
	1459.5
	1722.51
	-15.27%

	心脑血管
	2575.9
	2756.9
	-6.57%

	镇痛消炎、筋骨
	1831
	2220.13
	-17.53%

	抗感染
	2670.64
	2882.28
	-7.34%

	胃肠道
	2229.59
	2340.94
	-4.76%

	化痰药
	1700
	2016
	-15.67%


以上均为在销量中占比较大的品类，耳鼻喉用药、化痰药、抗感染要多为感冒的时候必须的药品，最近感冒的人少了，加上胶囊出问题，部分药退回公司（阿莫西林不管哪种剂型都没货）。顾客对药比较小心，所以这三类药销量下滑较严重。本月下半月天气变化大，胃肠道药多为流动顾客购买，流动人员少了，此品种销量也下滑。骨伤科药下滑原因不明。
缺货原因导致销量下滑：1、阿莫西林，胶囊出问题的时候阿莫西林退回，分散片、其它厂家的都卖完了。少买30盒左右。诺氟沙星胶囊退回后用盐酸小檗碱替代影响较小。2、板蓝根颗粒（小儿）写计划未回来3、爽脚露不在是A类，但写计划未回来4、麝香接骨胶囊，淘汰品，顾客定了10盒，整个公司只有3盒，其它的太贵。
三．解决措施：

   1、重点会员的维护，上次片区会学会了重点会员的维护方法，初见成效，一个重点会员在我们发了夏日防暑必备知识后1个小时就来消费了，还有些两个会员都3个月没来过本月都来消费了。 

因为我们店现在可以刷社保卡了，我准备把重点会员名单的更新。
2、在店堂内增加科普知识的POP，增加顾客的保健意识，让顾客自己发掘自己需要的。
    3、加强员工的培训及考核力度
四．五月计划

   1.三月主抓病种组方的销售，和滞销品种的联合销售。
   2.开发新会员，稳固老会员。

   3.开展社区活动，增加销售。
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