营门口店2012年4月工作总结及2012年5月工作计划

一、2012年主要销售数据

	数据
	2012年4月
	2011年4月
	同比增减

	销售额
	51850.98
	41245.85
	25.71%

	毛利额
	17789.96
	14690.35
	21.09%

	利润率
	34.30%
	35.61%
	-0.03%


分析：门店集团公司团促任务9000，本月集团团促销售9603.86， 完成率106.70%；公司团促10000，公司团促销售14263.68，完成率为142.63%

月份任务为 6万，实际完成 5.185万；完成率为86.41% ，与去年同期销售相比较，销售有明显上升，这主要原因有以下几点：

（1）在此期间客流量回升，客单价有所提高

（2）在此期间病种组方销售意识提高
(3)这次活动还是提高了销售
1、任务品种完成情况：

	序号
	ID
	品名
	本月任务
	4月销
	完成率

	1
	1285
	补肾益寿
	17瓶
	18瓶
	1.050%

	2
	23748
	莲花清瘟胶囊
	45盒
	21盒
	46.66%

	3
	44369
	慢咽舒柠（薄荷味）
	糖40盒，颗粒3大盒
	糖21盒，颗粒1大盒
	46.90%

	
	44370
	慢咽舒柠（鲜橙味）
	
	
	

	
	44371
	慢咽舒柠（草莓味）
	
	
	

	
	44372
	慢咽舒柠（哈密瓜味）
	
	
	

	
	53789
	慢咽舒柠（颗粒5g*18袋）
	
	
	

	4
	50191
	感冒灵胶囊
	10盒
	35盒
	350%

	5
	16570
	惠菲宁（成人）
	6瓶
	7瓶
	116%

	
	16569
	惠菲宁（儿童）
	
	
	

	6
	623
	日夜百服宁
	10盒
	37盒
	370%

	7
	45375
	加精赖氨酸磷酸氢钙
	3盒
	4
	133%

	8
	----
	蜜语花香蜂蜜
	600元
	600元
	100%


2、品种数据

	
	动销品种个数
	库存个数
	占比
	

	总个数
	1141
	2398
	47.58%
	

	其中：中药材
	122
	459
	26.57%
	

	中西成药
	848
	1565
	54.18%
	

	保健品
	54
	157
	34.39%
	

	医疗器械
	74
	122
	60.65%
	

	化妆品、日化
	8
	24
	3.3.33%
	

	非药品
	25
	35
	71.42%
	

	广告品种
	
	
	
	


分析：通过上面的数据分析可以看出：动销占比较大就是中西成药，说明这给品类有关系，数量占比大动销比率就大。（品种统计时间为2012年2 月 26日）。

A、中药现有品种 459个，不动销有 337个。主要体现在贵细部分：如海马、高丽参、蛤蟆油,等。

B、中西成药有  1565个，不动销717个，主要体现在降糖药及心血管类如：保心片，乐脉，达美康、降糖宁等，

C、保健品：现有品种 157个，不动销有 103个.。保健品主要体现在大豆卵磷脂。维生素。减肥等产品上。

D、医疗器械：现有 122个，不动销有 48个

E、化妆品：现有24个，不动销有 16个

F、非药品：现有 35个，不动销有 10个。

就这部分产品在要货计划上尽量控制要货数量，在今后销售中多关注此类不动品，针对长期不懂品联系其他门店调拨，三个月未动品向营业部申请禁请，分析原因找出销售方案。

3、库存数据及动销比

	
	库存金额/元
	月销售/元
	动销（月销售/库存金额）

	总库存
	 87827.10
	 51850.98
	59.03%

	中药材
	 26508.49
	 1905.69
	71.18%

	中西成药
	38924.14
	 39596.08
	101.72%

	保健品
	11924.74
	 6274.22
	56.05%

	医疗器械
	6826.32
	2718.84
	39.82%

	化妆品、日化
	 1076.31
	 757.85
	70.41%

	非药品
	 396.56
	 539.94
	136.34%

	广告品种
	 0
	 0
	 0


中药销售数据：（元）

	中药
	包装类
	中药贵系
	饮片

	1036.06
	653.32
	155.33
	227.41


分析：

每月销售占总库存的41.37% ，门店库存量相对偏大，中药动销比太低，需要对贵细进行库存调整。对本店糖尿病及部分心脑血管、医疗器械类等不畅销品进行压缩，对不畅销品种进行搭配销售，达到合理化库存。

二、2012年2月会员消费情况

	
	交易笔数
	总金额
	客单价
	消费占比

	总数据
	1633
	51850.98
	31.75
	-------------

	会员
	203
	12038.16
	59.30
	23.21%

	非会员
	1430
	39812.82
	27.84
	76.79%


分析：

从数据上可以看出，门店整体客单价偏低，我们在今后的销售过程中应该注意药品间的关联销售。会员消费客单价比较高，，主要老顾客相对高。因此我们在以后的工作中会更加努力去开发新会员，增强销售的稳定性。将尽量做到以下几点：

1．门店宣传力度有待进一步加强会员权益的宣传。

2．会员日在门店上POP标识，增强对顾客的吸引力和提醒作用，同时刺激消费。

3．尽量让每一个进店消费的顾客成为会员。

四、2012年5月年提升销售的五项措施

1、多对顾客热心一点，尽量照顾到每一位顾客，和顾客做朋友。

2、中药材销售上量措施：针对本店特点及现状对进店顾客进行中药品质的宣传。

3、中西成药销售上量措施：多学习成药的功效以及用药方式期望能达到对药品搭配自如的效果。根据顾客反馈的需求信息尽量丰富常用品种备足货源，为顾客积极调货，对不畅销品进行积极推荐。

保健品销售上量措施：多用买赠活动来刺激消费者购买，加强营业员的用药搭配知识培训，带动保健品销售。
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