           大邑内蒙古一店1月工作总结及2月工作计划

1、 数据分析
	月份
	销售额\笔数
	平均销售\每天
	客单价
	毛利、毛利率
	会员消费
	会员消费占比

	1月
	124586.8\1750
	4982.7
	71.1
	41595.2\33.38%
	37280.9
	29.9%

	12月
	154006\2466
	4277
	62.4
	51479\33.4%
	49520.96
	33%


1.12月药品销售 109562元大保健销售6301元中药销售21550其中贵细3210 饮片9146.4（其中马老师5000元）袋装袋装中药8385 医疗器械7409.6元
1月销售：1月药品销售8.3896万 大保健销售8930.9元 中药销售1.9857万 其中饮片销售7656（马老师7069.5元），袋装药材8693.5 医疗器械5209.2元
 C．单品完成情况:天胶销售10盒，太极钙销售20瓶 补肾销售20瓶 美美68盒 中山中智销售1229.97元 大枣销售16袋 销售金额1166元
二、2月工作计划及措施
1月计划销售14万 毛利率34%  

 1.提高会员销售及占比。多半有效会员卡，维护好老会员，努力开发会员（有效会员）。

2.1月中药包装类药材销售较好，外来处方有所下降，继续抓中药材及中药饮片的销售(多推中药袋装、精致饮片、中山中智破壁饮片)。利用收银台一句话提高销售，平时多组织学习中药功效及简方组成。饮片方面做好马老师的工作，随时多沟通维护好关系提高销售。平时也要多宣传中药提高外来处方从而提高销售。严格执行门店现场检查管理标准及收银台一句话销售，提高销售
3.多组织员工学习药品功效，不良反应用药禁忌，复习货位等从而提高专业技能，塑造品牌形象，从而提高销量

5.做好门店基础管理工作，从细节抓销量
6.平时做好效期滞销品种的搭配销售，减少门店损失
7.从1月的数据来看，保健品销售有明显上涨，中药销售较好，医疗器械销售较弱。药品当中心脑血管用药销售不理想。下月工作重点继续主抓这两方面平时要求员工多学习保健品及医疗器械方面的知识，如功效如何使用及保健品如何关联销售，在销售时一定要多说一句话联合销售。心脑血管销售要提高，利用公司搞的特价活动吸引这方面顾客，给其办会员卡发展为我们的忠实顾客，维护好关系。
8.pop的宣传也很重要，根据季节随时更新pop的内容，吸引顾客眼球从而提高销售
9.主抓单品销售 争取每周完成任务

