                大邑通达店5月工作总结及6月销售计划

一、数据分析                                                          单位：元
	月份
	销量
	毛利
	毛利率
	客单价1090笔5月
	平均每天销量

	4月
	49325.58
	17130.36
	34.73%
	43.5
	1591.1

	5月
	52803.8
	17533.3
	33.2%
	48.44
	1760.1


1. 4月总销售49325.58元，其中中西成药销售37718.36元占总销售的76.4% 中药销售2003.45元。保健品销售5950.46元。总共会员2到4.30止总共会员1188人，4月新增会员87人，会员消费金额16285.64元 占总销售33%
5月总销售52803.8元，其中中西成药销售38652元，占总销售的73.2% 中药销售1968.3元 保健品销售7760元，总共会员到5.25止有1235人1012人。5月新增会员69人，会员消费金额19535.8元 占总销售的37%
	月份
	感冒药，止咳化痰等
	筋骨科药
	皮肤用药
	妇科
	心脑血管

	4
	17229.9
	1482.3
	1741.6
	2686.4
	

	5
	16346.1
	1488.5
	1871.4
	2669.9
	2641.2


1.抗感染+止咳化痰+耳鼻喉用药+抗感染+儿科+清热类
2.前60天动销情况：中西成药总共品种数1710个，不动销品种627个，不动销品种占总品种数的36.7%
主要做的事情：1.社区活动。效果不好，人少。

              2.5.17-5.23活动效果一般。
              3.abc目录品种货位调整。

              4.货位商品名考试
3.5.26库存总金额9.8万，品种数2324个，缺货品种数350个（小部分为不在经营目录，大部分是请货不来货），常卖的品种缺货直接影响门店销售，顾客来都说10次九次你们都没得货，一次二次三次顾客都不来饿了。
二、6月计划销售：5.4万，平均每天1800元。
增量措施：建立一支熟悉销售技巧和稳定的销售团队。
具体细节：1.根据公司下达的任务，将任务分配到每月、每天、每个班次的人员头上，努力完成各个阶段的销售任务，调动大家的积极性。

          2.从上个月的销售数据来看，中药销售较2月由小幅度下降，这个月也将继续抓中药销售。保健品销量明显上涨这个月继续保持，利用6.1-6.10活动多销售提高销量。多给店员灌输保健意识多培训保健方面的知识，中药方面多培训中药功效及常用配方等等，夏季来临抓住这个机会多销售中药清热类散装饮片及袋装销售，给顾客交代服药注意事项等，加强联合销售，提高客单价。医疗器械这一块也要多下功夫狠抓，多培训这方面的产品知识。
          3.加大员工的培训力度，提高整体服务水平（专业水平及良好的服务水平），每一个月都给店员考试或者组织一些技能比赛，激发员工热情，奖惩分明
 4.加大会员发展力度，多办理会员卡培养为忠实顾客。 维护重点会员。在收银台付钱时一定要问顾客有无会员卡以及收银台的一句话销售（中药饮片泡茶）一定要狠抓严格执行落实到实处。     
 5. 每位同事必须随时清楚当店的销售情况，完成任务的多少，还差多少，离目标还有多少，了解库存，熟悉掌握abc目录品种做好搭配销售提高销量（效期滞销努力推荐做好搭配销售）
       8. 这个月狠抓不可退、效期滞销品种销售及不动销品种缺货品种的，所以员工必须清楚当店的库存，对畅销和滞销要必须掌握，找出品种卖点，用不动销代替缺货品种销售。 滞销品种要努力做好搭配销售，减少效期，减轻工作压力。 
     9.随时关注员工的思想动态，做到及时沟通交流，激发员工最大的工作热情，使之成为一支优秀的团队。

三、需要解决的问题
1.中药电子称无货，希望尽快配货，散装饮片玻璃盘。
