
上光华店7月工作总结及8月工作计划

一、7月主要销售数据

	数据
	2012年
	2011年
	同比增减

	销售
	28.13
	29.9
	-6%

	毛利
	9.58
	9.27
	3.3%

	毛利率
	34%
	31%
	10%


中药销售：7.9万，其中贵细1.15万，袋装1.65万，饮片4.8万； 

分析：2012年7月较去年同期销售下滑6%，主要是保健品类下降较多，2012年7月保健品销售3.2万，去年同期销售5.6万，下降了2.4万。主要原因是2011年有两名促销转营业员专职做保健品销售，工资待遇与保健品销售挂钩，所以保健品销售较好。由于种种原因此政策取消，加上7月份销售主力流失，所以保健品下降较多。
措施：8月份每周对店上人员进行保健品销售及关联销售的培训，并关注销售人员在接待顾客过程中的优缺点，优点与大家分享学习，缺点及时改进，努力提高自身业务素质。
      1、品种数据

	
	动销品种个数
	占比

	总个数
	2275
	62%

	其中：中药材
	766
	64.1%

	中西成药
	1226
	64.6%

	保健品
	122
	50%

	医疗器械
	105
	51%


2、库存数据及动销比

	
	库存金额
	月销售
	动销（月均销售/库存金额）

	总库存
	46.1
	28.1
	61%

	中药材
	25
	7.9
	31.6%

	中西成药
	12.7
	15.4
	121%

	保健品
	3.23
	4.5
	72%

	医疗器械
	1.15
	2.8
	41%


分析：从数据上看中药材、医疗器械、非药品动销不理想.原因在于:

1. 光华店是中药样板店, 贵细品种必须品规齐全, 所以贵细品种库存金额较大, 为16.2万

2. 器械部分品种单品金额较大, 所以库存金额也偏高.
二、7月主要工作
1、本月新增会员完成213名，本月会员消费金额占比62.5%，会员卡使用率为42.3%。

2、本月对周边药房价格进行了调查，并将统计结果上报公司进行调价。
3、对ABCT类目录做了重点陈列，让每个销售人员尽快掌握此类品种卖点，并重点推荐。
4、7月中药养生活动进行了积极宣传，活动期间交易笔数增长338笔，销量增长1.9万，增长比例为16.3%。
三、8月工作计划

1、8月销售任务38万，毛利12.9万，毛利率34%
   2、由于人员流失，7月客单价有所下降，8月主要任务是做好现有销售人员的业务知识培训、关联销售技巧，尽快提升客单价。
   3、对滞销品种进行清理，分批将品种下任务给销售人员进行促销，逐渐提高品种动销率
   4、本月继续联系团购客户，争取达成一笔交易。
六、需要公司解决的问题
1、希望公司尽快购进小号塑料袋，顾客老抱怨周边药房都有免费袋子，就我们没得。
2、上月报的调价还没调下来，希望尽快调价。


