
浣花滨河店2012.6月工作总结及2012.7月 工作计划

2012.6（5.26-6.25）月主要销售数据
	时间
	本月（2012.5.26—6.25）
	同期相比（纵）

（2011.5.26-6.25）
	同期相比（横）

（2012.4.26—2012.5.25）
	增长比率

（活动期与同期横相比）

	销售


	61953.63
	29702.35
	65393.62
	-5.26%

	毛利
	20627.84
	9741.01
	21373.29
	-3.48

	毛利率
	33.29%
	32.79
	32.68%
	0.61%


分析：同期相比（横）销售，毛利，毛利率都略有下降但波动不大。
	
	动销品种个数
	占比

	-总个数：1958个
	1004

	51.27%


	其中：中药材81个
	52
	64.19%

	中西成药1538
	771
	50.13%

	保健品159
	78
	49.05%

	医疗器械123
	65
	52.84%

	化妆品、19
	13
	68.42%

	消毒产品30
	23
	76.67%


分析：因为胶囊退货和淘汰品种销售，新品还在过渡阶段，目前品种数量较少。动销比例整体来说较低，随时关注动销及效期，尽量减少滞销和效期。每个月调拨本店滞销品种，6月效期报表本店滞销品种个数70
2、库存数据及动销比（以零考核价计）
	
	库存金额（考核价）
	月均销售（零售价）
	动销（月均销售/库存金额）

	总库存
	75460.51
	61953.63
	82.1%

	中药材
	3641.08
	2388.09
	65.58%

	中西成药
	51386.77
	43999.64
	85.62%

	保健品
	11150.53
	10853.73
	97.33%

	医疗器械
	7263.33
	2924.64
	40.26%

	化妆品、
	944.25
	1208.85
	128.02%

	消毒产品
	468.9
	506.58
	108.04%


分析：从库存数据来看，本店资金周转较快，动销比最低为医疗器械。增加每个人的专业知识，搭配用药，使销售更上一个台阶

3.分中类药品销售数据
	中类名称
	收入
	毛利
	毛利率

	其它药品
	29.5
	2.73
	9.25%

	血液系统药
	45.8
	3.8
	8.29%

	激素类药
	77
	9
	11.68%

	肝胆系统药
	208
	51.225
	24.62%

	内分泌系统药
	341.5
	-17.4
	-5.09%

	抗过敏用药
	354.61
	122.6096
	34.57%

	神经系统药
	610
	104.780758
	17.17%

	泌尿系统药
	839.35
	113.9544
	13.57%

	解热／镇痛／抗炎／抗风湿病药
	915.89
	145.46218
	15.88%

	滋补营养药
	948
	289.4895
	30.53%

	筋骨科药
	1057.75
	380.074
	35.93%

	儿科药
	1535.91
	252.3526
	16.43%

	眼科药
	1665.47
	559.7368
	33.6%

	止咳化痰平喘药
	2064.61
	614.6683
	29.77%

	清热药
	2125.18
	637.6072
	30%

	维生素矿物质补充药
	2132.25
	415.0693
	19.46%

	皮肤科用药
	2900.43
	690.736495
	23.81%

	妇科药
	3247.21
	1520.631
	46.82%

	耳鼻喉口腔科药
	3366.48
	1206.572232
	35.84%

	胃肠道药
	3367.06
	773.8913
	22.98%

	心脑血管药
	3772.6
	372.3
	9.86%

	抗感染药
	5138.73
	2324.733
	45.23%

	抗感冒药
	7256.31
	1972.5699
	27.18%


分析：本店销量排名最前的一直是感冒药和抗生素，故本店在感冒多发季节生意较好一些
二、6月提升销售的措施
淘汰品种销售，到目前6.27止本店淘汰品种个数27。6.1-6.10活动期间销售22587.30元。6月计划销售完成情况：中药材，保健品，医疗器械, 化妆品、日化, 消毒产品全部完成计划，成药销量下降较厉害，感冒抗菌药销量下降
三、2012.-7月各品类销售计
	
	7月计划（2012.6.26-7.25）
	同期相比（纵）

（2011.6.26-7.25）
	同期相比（横）

（2012.5.26—2012.6.25）
	增加额（活动期与同期横相比）
	增加率
（活动期与同期横相比）

	销售
	69000
	40078.77
	61953.63
	7046.37
	11.37%

	毛利
	22425
	12858.16
	20627.84
	1797.16
	8.71%

	利润
	32.50%

	32.08%
	33.29%
	
	-0.79%


四、各品类的经营上量措施

	
	总销量
	占比

	总销量
	69000
	

	其中：中药材
	2500
	3.62%

	中西成药
	51450
	74.56%

	保健品
	11000
	15.94%

	医疗器械
	2500
	3.62%

	化妆品、日化
	1000
	1.45%

	消毒产品
	550
	0.79%


1、 中药材销售上量措施：陈列一句话服务。抓住抗病毒和清热的配方。买成药搭配中药。清热的散装和袋装
2、 中西成药销售上量措施：通过推荐药品，顾客订购药品，增加回头客，给以前订购本上按时间打电话问是否还需要。重点会员把握，给她们温馨问候，来了问一下他上次的药还需不需要。强调有效，不能一味最求首推品种。做好组合套包的宣传，陈列。
3、 .保健品销售上量措施：买药搭配保健系列，有意识的提示顾客，蜜语花香系列，每个人必须熟背每一种功效，顾客来买药时，相应推荐。。蜜语花香上月销售1667.60元
4.医疗器械销售上量措施：电子体温计等
5.非药品销售上量措施：。把公司配来的货整理好，每一种功效这些背熟
五、店外销售开发计划

1、社区活动坚持每月2 次
六、7月团促品种销售计划
	
	6月（5.26-6.25）
	7月（6.26-7.25）
	增长率

	公司ABC目录
	16813.6
	23500
	39.78%

	大保健及蜜语花香
	6456.35
	6500
	0.676%

	未进ABC原团促目录
	7328.82
	0
	0

	集团品种
	10496.87
	11000
	4.79%


7月会员办理情况：店内办理会员卡人次76人（到6.28为止）。店外社区活动共11人
会员消费金额：26069.77。消费总比42.08%.会员消费次数518次
6月份本店重点事情完成情况

1，按照质管部通知做好对既没有继续销售公示又无退货通知（退回仓库）的硬胶囊剂药品
的统一下柜，然后后期工作。---本店下柜胶囊共147个品种，到目前为止上柜品种56个

2，做好6.1-6.10日的活动，ABC新品整理好本月之前把已经有的新品全部学习完—每次来货之后都在调整货位
7月重点将要做的事情：（1）继续完善ABC品种货位调整
（2）做好千林品种活动的陈列及宣传
6月较5月下滑原因分析：

(1)分大类：6月药品销售：43999.64。5月销售50109.71元，药品销售相差6110.07元。另外的类别波动不大。
分中类：
	中类类别
	6月
	5月
	相差

	抗感冒药
	7256.31
	8477.56
	-1221.25

	止咳化痰平喘药

	2064.61

	2845.54

	-780.93

	儿科药

	1535.91

	2138.97

	-603.06


本店销量排名最前的一直是感冒药，从以上数据可以得出本店单是感冒类6月比5月下降2605.24元。故本店在感冒多发季节生意较好一些
(2)天气原因使客流量下降

6月交易笔数1506    平均每天客流量：50.2笔   客单价41.13元

5月交易笔数1671    平均每天客流量：55.7笔    客单价39.13元

下降165笔
（3）每次节假日本店生意和人流量都会大幅度下降：端午节期间6.23-6.25本店销量4853.3元。平均：1617.78  比本月平均2065.12下降447.34元

（4）缺货严重：本店因为仓库端午节放假，5.22来货延期到5.25，期间缺货严重。平时来货率也较低以下是：5.26-6.25本店西部到货率检查：
	分类
	请货品规数
	配送品规数
	未配送品规数
	品规到货率
	请货数量
	未配送数量
	配送数量
	数量到货率

	非目录品种
	504
	241
	263
	47.82%
	1788
	1058
	730
	40.83%

	　
	136
	90
	46
	66.18%
	373
	97
	276
	73.99%

	基本目录
	516
	397
	119
	76.94%
	1805
	579
	1226
	67.92%

	保障目录
	65
	31
	34
	47.69%
	245
	108
	137
	55.92%

	　
	1221
	759
	462
	62.16%
	4211
	1842
	2369
	56.26%


（5）胶囊下柜对销量造成一定影响

周边竞争对手调查分析：
竞争对手门店数量，名称，品种定位，优劣势，针对竞争对手自己该怎么办

海王星辰：门店数量在成都1百多家，8.18.28为会员日，会员折扣8.5-8.8折。10元积1分，累积满30分返5元代金券。50分返8元。100分返20元。积分满120分成为优越会员，优越会员权益：积分加满、健康储蓄金、健康季候风、健康沙龙、美丽存折、年度积分奖赏令等。积分年终清零。品种定位：海王星辰的每个单店大约有自有品牌300个左右，品种一般比较贵，但是广告商品较本店便宜，她们客单价高，保健系列卖的很好。优势：专业联合用药知识强，店堂氛围好，货品比本店齐全，备货多，周转快，活动氛围这些弄得很好，宣传力度大，在公交上也有广告。经常都有活动，活动力度大，经常都是买蛋白粉送蛋白粉这些。劣势：没有太极药房自己的知名品种多，会员积分清0
喜悦药房：门店数量40多家，每月的6，16，26号会员享受8.8折。一元一分， 200积分返3元，和华安堂合并了
品种定位：喜悦药店的常用药广告药很便宜，低于市场价格，麻痹了很多消费者，有很多小厂家的药品，药品很齐全，大店有驻店的药师负责配药，适合大众消费。优势：药品给人感觉很便宜，药品备货也较多，不像我们什么都1-2盒。会员折扣比我们便宜，活动力度比我们大，比如3.8节时全场8折，把我们顾客抢了很多去。劣势：小厂家的药品很多，没有品牌优势
自己因该怎么办：通过50个单品特价，大力使我们的会员增加也使顾客觉得较便宜。会员权益这一块加大积分宣传，太极通用，发挥好本店的品牌优势，活动氛围营造像人家学习

