枣子巷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
	7.6151万
	7.0281万
	8.35%

	毛利
	2.4642万
	2.1681万
	13.65%

	利润
	32.36%
	30.85%
	1.51%


分析：7月客流量2225笔，客单价34.22元，会员消费2.0761万，占总消费的27.26%。会员消费占比很低，较上个月有所下滑，8月份的会员卡办理要特别引起重视了。7月与上个月销售8.1216万，毛利2.5万相比，销售下滑6.23%，毛利下滑1.43%。主要原因有7月天气原因，加之我店对面学校放暑假，对我店的影响比较大，明显发现抓中药的人少了。7月中药销售1.2188万，贵细0.2567万，饮片0.8917万，ABC类1.1353万，T类1.3560万，集团品种1.4525万。
1、品种数据

	
	动销品种个数
	占比

	总个数
	1422
	59.12%

	其中：中药材
	368
	66.9%

	中西成药
	886
	60.4%

	保健品
	45
	30.2%

	医疗器械
	82
	63.07%

	化妆品
	13
	59.09%

	非药品
	28
	65.11%

	广告品种
	0
	0


分析：从以上数据，动销占比59.12%相比上个月的64.38%有所下降，保健品的占比依然较低，下个月的重点依然是保健品的销售，开通省卡的首要工作就是对保健品的宣传和销售。
2、库存数据及动销比

	
	库存金额（万）
	销售（万）
	动销（月均销售/库存金额）

	总库存
	10.9750
	7.6151
	69.38%

	中药材
	3.1907
	1.2188
	38.2%

	中西成药
	5.6581
	5.3414
	94.4%

	保健品
	0.939
	0.4637
	49.38%

	医疗器械
	0.9493
	0.3827
	40.31%

	化妆品
	0.1071
	0.0931
	86.92%

	非药品
	0.1066
	0.1152
	108.06%

	广告品种
	0
	0
	0


分析：从以上数据看出，我店动销率相较上个月的77.34%有所下降，特别是中药（上个月47.55%），其次，保健品和医疗器械的动销率较低，保健品方面继续加大员工知识方面的学习，医疗器械方面，要加大宣传，结合社区活动宣传。希望在开通省卡之后，结合我们的宣传，销售能有提高。医疗器械已联系厂家提高专区打造的摆放柜。

二、8月提升销售的五项措施

1、养生花茶的宣传和花车集中陈列，清凉茶的免费试饮，借此提高中药的销售，弥补学校放假带来的中药损失。
2、员工对药品关联知识的学习，销售中应用，提高我店客单价。
3、开通省卡的宣传，以此提高销售。
4、会员方面，还是要努力加大会员的办理工作，同时，继续维护重点会员。
5、门店员工对T类品种的学习，陈列，对ABC类品种继续熟悉、学习，调整了的T类和ABC陈列的需随时保持最优的陈列状态，并进行陈列的完善调整。
三、8月各品类销售计划
	
	8月
	7月实际
	增加额
	增加率

	销售
	9.6万
	7.6151万
	1.9849万
	26.06%

	毛利
	3.12万
	2.4642万
	0.6558万
	26.61%

	利润
	32.5%
	32.36%
	0.14%
	4.32%


四、各品类的经营上量措施

	
	总销量（万）
	占比

	总销量
	9.6
	

	其中：中药材
	1.4
	14.58%

	中西成药
	6.2
	64.58/%

	保健品
	0.8
	8.33%

	医疗器械
	0.6
	6.25%

	化妆品
	0.2
	3.12%

	非药品
	0.4
	4.17%

	广告品种
	0
	0


1、 中药材销售上量措施：养生花茶的宣传和花车集中陈列，清凉茶的免费试饮。
2、 中西成药销售上量措施：增强每个员工联合用药销售的能力，提高客单价。
3、 保健品销售上量措施：pop，爆炸花等资料宣传，组织员工对保健品的学习，熟悉各种保健品的保健功能。配合省卡开通时的宣传。
4、 医疗器械销售上量措施：加大医疗器械的宣传，已联系厂家提供专区陈列所需的前柜
5、 化妆品类销售上量措施：爆炸花资料宣传
6、 非药品销售上量措施：店内用爆炸花等资料进行说明推荐
五、店外销售开发计划

1、开发社区 1 家，社区活动每月 2  次

2、开发团购客户 1个，团购金额达  0.25万（原则上不低于总销售的30%）

	
	7月完成销售
	8月销售计划
	增长率

	社区外销
	0
	1000
	

	团购
	0
	2500
	


六、团促品种销售计划

	
	7月完成销售
	8月销售计划
	增长率

	ABC品种
	1.1353万
	1.5万
	32.12%

	T类
	1.3560
	1.5
	10.62%

	大保健及蜜语花香
	0.2801万
	0.4万
	42.8%


措施：1、学习新的T类和ABC产品知识，卖点，熟悉相关产品知识。
      2、pop、爆炸花对保健品的相关知识宣传，门店销售人员对保健品知识的学习，增加保健品的销售。
      3、学习T类和ABC目录，调整陈列，以便销售是能搭配销售，提高客单价
七、其它工作亮点及需要公司解决的问题： 死账积累的很久了，希望尽快处理。






