
             大邑子龙店7月总结和8月份的计划
1、 数据分析

	月份
	销售额／笔数
	平均额∕天
	毛利
	毛利率


	客单价
	中西成药销售
	保健品销售
	中药销售

	7月
	50283/920
	1676．13
	15891.12
	31.60%
	54.66
	3240692.91
	4343.75
	2281.04


（1）与上月相比较：销售上升4112.07，笔数上升13笔，  客单价增长3.75， 毛利上升831.05，毛利率下降1.02%，平均每天销售上升137.07元，中西成药上升5017.43，保健品下降412.5，中药下降43.14，会员消费20903.69，占比0.43%，会员消费上升1511.79。
（2）毛利率下降主要是:这个月常用药卖的比较好，而保健品销售率比较低，心脑血管这月动销相对比较多，从现在起每天都要对保健品的知识进行培训，有利于动销与不动销更好的搭配销售。
（3）中药与上月也小幅度下降，现在该调整思路，抓着这个特殊的季节，让中药销售起上进度。

（4）.本月平均销售较上月平均销售有所上升都是与每个人的努力分不开的，在8月能更上一层。
二、8月计划及工作思路

1. 销售争取达5.3万，努力向公司所定的6万目标任务努力.奋斗。
2. 从上个月的销售数据来看，保健品，中药销售与上月相比都是下降，这个月也将继续抓这几方面的销售。多给店员灌输保健意识多培训保健方面的知识，中药方面多培训中药功效及常用配方等等，在这个淡热的夏季加强中药袋装销售和配方销售，加强联合销售，提高客单价。同时严格要求员工对病种组方的重视与关联销售。

3. 7月补肾益寿胶囊销售比较差，这个月把任务落实到每一个人头，并且加强高毛利产品目录功能的学习，做到关联销售，增加动销率，减少滞销品种和效期品种。

4．仍然巩固收银台的促销活动，加大各种套包的宣传力度和销售。 
5.门店人员这段时间流动性比较大，多组织学习会员权益制度，让每一个新进员工清楚的了解会员对本门店重要性。 加大会员发展力度，在收银台付钱时一定要问顾客有无会员卡以及收银台的一句话销售一定要狠抓严格执行落实到实处。     
三、需要解决的问题


