      2012年崇州金带街店5月工作总结和6月工作计划

           第一部分工作总结（5月）
一：门店任务完成情况： 

	门店
	总销售计划指标
	总销售实际完成
	中药计划指标
	中药实际完成
	集团计划任务
	集团实际完成
	会员人数
	会员消费占比

	崇州金带街店3月
	10.1万
	8.73万
	0.56万
	0.48万
	1.8万
	1.93万
	205
	51.89%

	崇州金带街店4月
	10.1万
	8.43万
	0.7万
	0.4万
	1.8万
	1.77万
	45人
	49.97%

	崇州金带街店5月
	10.1万
	8.19万
	0.7万
	0.36万
	1.8万
	1.67万
	62人
	53.27%


二：措施执行落实情况：
	序号
	商品类别
	销售额

	
	
	4月
	5月
	增长

	1
	中药材
	4027.65
	3687.54
	-8.44%

	　*
	贵细
	944.56
	745.27
	-21.09%

	　*
	饮片
	2061.7
	2167.71
	　5.14%

	　*
	袋装
	579.75
	526.56
	-9.17%

	*
	土杂
	441.64
	247.94
	-43.85%

	2
	药品
	62402.39
	59845.68
	-4.09%

	3
	保健品
	11040.19
	11682.2
	5.81%

	4
	医疗器械
	4603.77
	4967.32
	7.89%

	5
	化妆品
	830.27
	459.4
	-44.66%

	6
	日用品
	103.33
	77.57
	-24.92%

	7
	消毒产品
	1298.3
	1216.55
	-6.29%

	8
	普通食品
	55.48
	56.71
	2.21%

	　*
	集团品种
	17799.89
	16751.31
	-5.89%

	*
	　月销额
	84361.38
	81992.97
	-2.8%


1. 总销售与集团品种都下滑了，尤其是集团品种在任务1.8万上，才销售了1.6万，完成任务率才到92.7%，集团品种销售有待加强管理与销售，首先保证集团品种的库存计划，加大集团品种买点的分析及卖场优势介绍。加大对公司新ABC目录产品知识及大类保健品的学习，品类管理，门店陈列，及全员共同知晓，熟悉的积极热情参与其中。
2. 中药材销售，中药贵细、袋装和土杂品类销售下滑，在这个季节应该是花茶得畅销季节，我店销售情况居然下滑，分析原因如下：超市和个体花茶也逐步上市销售，且人家品种齐全，质量从表面看上去比我们的色泽要好，价格也适中。我店花茶品种看上去很陈老，色泽不亮，有些品种乌黑，杂质物较多。现公司已统一中药摆盘品种，希望以后回来的中药品种都是上层之品，门店在加大花茶自装、药酒配料宣传时，能更信心十足的给顾客介绍。同时，门店也做好夏季清热解暑大锅汤的熬制及免费品尝，自装好汤料配方，促进门店中药材销售。
3. 药品、化妆品、日用品、消毒产品的销售也下滑，尤其药品这块，虽然增长比例只为-4.09%，但金额也是2556.71元。首先是门店人员销售这块还需要加大学习，如何在缺货，产品不足的情况下，转化销售，替换销售这方面多多下功夫学习。例如：一位顾客来药店买药，而该品种我们门店已销售完，这种情况我们该怎样做好这位顾客的接待销售工作呢？一，我们能不能信心十足、灵活自如的利用好自己的专业知识，帮顾客分析病情，对症用药；顾客会不会接受，在于我们与顾客的沟通中有没有为顾客解决他真正所需的东西。二，如果在顾客坚持需要他要的品种时，我们能不能首先尊重顾客的意愿，及时为顾客调货，做好真正的为顾客着想，解决顾客所需，弘扬太极好男儿的精神，做好企业文化的宣传。归根于还在销售技巧和接待技巧及为人修养的提升，及专业知识的积累和灵活运用。
	时间
	总笔数
	会员消费笔数
	会员消费笔数占比
	总销售
	会员消费
	会员消费占比
	总毛利
	会员消费毛利
	会员毛利占比

	2.26-3.25
	2614
	1133
	43.34%
	87351.61
	45324.57
	51.89%
	27358.36
	13714.78
	50.13%

	3.26-4.25
	2521
	1065
	42.25%
	84361.38
	42156.98
	49.97%
	25852.67
	11580.84
	44.8%

	4.26-5.25
	2395
	1016
	42.42%
	81992.97
	43678.77
	53.27%
	26244
	/
	/

	增长比
	　-4.9%
	　-4.6%
	0.4%
	-2.8%
	3.6%
	　6.6%
	　1.5%
	　/
	　/


4. 加大会员的维护，办理会员时，不在于会员的数量，而更多倾向于会员的质量，办理了会员卡，一次都没有来消费过，是什么原因？这类会员大多数是非本地或药房周围的长居人群，属流动一流，我们为其办理会员作用不大，还白白浪费了我们现稀缺的会员卡。新办会员人群的目标定于：一，本地及药房周边常住居民，二，在本地工作或在本地事业单位，企业工作者，且他们都有社保卡可以消费，有一定的收入，不会太在意药品的价格，更注重于药品的价值，只要我们能用好我们所学的专业知识帮助其解决所需，就一定能将其发展成为稳定忠实的会员。
5. 加大对老会员的维护，尤其是门店重点会员的维护，这些顾客都是门店的忠实顾客，让保证对他们的定时问候及关爱，保证其所需药品的维护，及门店库存数量的保证供应。

第二部分工作计划（6月计划）
一、门店计划指标： 

	门店
	总销售计划指标
	总销售实际完成
	中药计划指标
	中药实际完成
	集团计划任务
	集团实际完成
	会员人数
	会员消费占比

	崇州金带街店
	10.1万
	
	7千
	
	1.8万
	
	 
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	


2、 门店增量措施（1----3点）：
1. 加大公司新铺ABC目录产品、大类保健品及医疗器械的使用原理、养护的学习，用专业的知识来提高自己的销售技巧，增加销售信心，能大胆自信的去给顾客介绍品种、销售品种，提高疗程用药、组方用药的推广。
2. 做好中药材的养护，及中药摆盘品种的补充，自装花茶、药酒配料的陈列，宣传。

3. 做好6月活动宣传工作，活动人人参与，在活动还未开始前就要及时提出问题和疑惑，及时发现解决。及时对重点会员宣传通知活动内容，抓住这次活动，加大大单笔数销售的提升，用专业的知识和活动赠品的优势提高客单价，提高销售。
3、 需解决的问题：

物资什么时候到店？尤其中药花茶自装玻璃袋和会员卡
                                     郑红艳

                                2012年4月29日

