
             大邑子龙店6月总结和7月工作重点

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

	6月
	81862.9/1619
	2640.7
	26545
	32.42%
	50.7
	60967
	9166.9
	5699




1.与上月相比较：销售下降8259元，笔数下降50笔，  客单价下降3.3， 毛利下降1876.6，毛利率上升1.22%，保健品上升1062.9元，中药上升153元，会员消费33315.34，占比40.7%.

2.九大单品销售情况：

天胶销售：0元完成率负100% 补肾销售：3921.5瓶完成率135% 藿香销售2269.6 完成率25.5% 美美销售864完成率22.7% 阿奇销售3490.23 完成率143.7% 熊胆销售979.2完成率27% 藏药销售6194.8完成率196% 太极钙3332完成率111.5%   九大单品中只完成补肾胶囊.阿奇霉素.藏药，剩下的都没有完成，最困难的就属天胶.美美，这两种品种大部份顾客除价格太贵，而且觉得这个季节进补不适应都认为会升火；熊胆含片反应口感不怎么好而且消炎的效果也不是说的明显；这段时间气温有点偏凉还不怎么适合吃藿香正气液；太极钙前时间卖的比较好，凡给顾客介绍说这种品种正在搞活动都说上次购的还没有吃完。

二.7月工作重点

1. 7月总任务为9.9万，毛利为34%，每天销售：3300元，每个人每天销售为825元，中药任务0.93万，集团为2.34万，中山中智24瓶，在这淡热的季节任务是很艰巨的，依照上月的完成情况来看，这个月必须完成90%以上。

2. 重点抓中山中智及九大单品：这段时间正好是销售中药的好时季，对中山中智的产品实行滚动时的培训，有空余时间多看3分钟手册，尽量有这方面的消费群体在销售时都不要错过;九大单品中最难的是天胶.美美.藿香，对于这个老城区店要想完成任务确太不现实了，我们都会尽力而为，其它的单品大家会尽量完成任务。

3. 每天交班时必须在交班本上清楚记录各种任务情况，利用交班的半个小时除培训再向上班销售好的人讨经验，迷足自己的不足之处，每周一次会议不要只有店长一个人说，调动大家的积极性都参与在会议的讨论中，共同的目标：争取把销售搞上去。

4. 本店销售大部份来源于老顾客，加强重要顾客的维护，继续发展新的会员，凡来消费的顾客都要询问是否有会员卡，该办就办，该抵分抵就分，虽在当时有点拉毛利，但这也是留着顾客的一种方式，收银台的营销方式继续保持。

5. 做好滞销.效期.吹变色品种关联销售，减少不必要的损失。

6. 这个季节销售保健品和医疗器械跟前段时间比会所有下降，有空余时间多看这方面的参考说明，尽量不要因为这两个品类拉毛利。
三．门店基础管理的问题和品类管理的问题

1.做好门店的基础工作，尽量把卫生做到每个死角都干净，每天把该填的表格都清楚登记好，熟背每天一课和一题及中山中智3分钟手册，坚持每天2个品种的知识培训，严格按照公司的规定做好各种促销活动保证帐货相符。
2.门店上呼吸系统的货品相比其它柜要充足点，主要原因这个柜的货走的比较快，所以每次都没有删掉，下次请货时候的注意把多余的货品删除，其它柜的货品上次没有来的继续手工请货，确保货品即时到货并补充顾客要货量大的品种，加大滞销品种和效期品种销售。

