    大邑东壕沟店2012年5月总结6月计划
 

一、2012年主要销售数据

	日期
	销售
	毛利
	利润
	客单价
	总笔数
	会员
	会员销售
	会员占比
	会员销售占比
	集团工业品种
	中药
	新办会员

	2012年4月
	36217.15
	30.2%
	10937.48
	47.3
	766
	474
	23096.7
	66%
	63.8%
	4186
	511.9
	154

	2012年5月
	37920.08
	28.1%
	10655.2
	53.3
	711
	405
	23995.2
	57%
	63.2%
	4565.58
	631.4
	91


 

分析：5月平均比每天销售1223.2元.5月销售比4月多1703.7.但5月笔数比4月下降55笔.会员下降69笔.新办会员为63个.这个月进店人数减少的比较多，因为农忙季节和利民大型活动的冲击，会员销售占比未下滑.
1、品种数据

	
	动销品种个数
	占比

	总个数
	835
	37.5%

	其中：中药材
	32
	55.2%

	药品
	666
	37.1%

	保健品
	140
	84.3%

	医疗器械
	42
	31.8%

	化妆品、日化
	22
	81.5%

	消毒产品
	34
	81%

	广告品种
	
	


分析：品种动销率比较低，滞销品种较多，畅销品种较缺货。这个月做效期报表时会把效期品种做上， 多注意淘汰品种，效期品种.近效期品种的销售，减少滞销库存压力.因为偶的.01.01-2011.093













































































































2、库存数据及动销比

	
	库存金额
	4月销售
	5月销售
	4月，5月销售比

	总库存
	56244.8
	36217.1
	37920.1
	+4.5%

	中药材
	931.2
	511.9
	631.4
	+18.9%

	药品
	41890.1
	27315.54
	27955.1
	+2.3%

	保健品
	8157.7
	5086.1
	6677.74
	+23.8%

	医疗器械
	3820.9
	1877.3
	1015.5
	-45.9%

	化妆品、日化
	914.1
	863.1
	1110.6
	+22.3%

	消毒产品
	486
	520.34
	419
	-19.5%

	日用品
	0
	17.8
	84.00
	+78.8%

	食品
	16.7
	24.1
	26.9
	+10.4%


分析：4月5月销售对比。5月增长点主要是在保健品上，因为有一个顾客一次性消费833的保健品带动销量。其他的涨幅分析就在我们做活动的六天和这段时间定药的比较多带动的销售。医疗器戒有所下滑，因为4月有销售血压计，5月没有销售.在6月份将把6月的活动宣传到位，争取完成大战红5月的计划.
二、总结

5月本店新办会员卡91个，会员消费占比63.2%.没有达到65%，本月比起四月进店人数下降，但是订单品种还有活动时老顾客的消费较多，所以5月份销量上涨1700元.我们在六月份也将维护好我们的会员，稳住销量.
我们在4月份对我们的心脑血管病人进行了一次维护，在这方面的维护上，有一批顾客觉得我们的药品比较贵，有的是没有在需要的了。有几个选择了继续在我们店消费。在于这样的情况，我们店觉得会员专享的特价继续，然后我们也会对新来购药然后成为我们会员的心脑血管病人做好服务，；了解他们平时对药品的需求和在服务和购药方面有怎要的要求，让他们成为我们忠实的会员.
做好原来团促目录和ABC目录的转换，做好店长的成列和梳理工作，监督员工对ABC目录的学习，尽快掌握ABC目录的品种，品规，功效.
6月我们的任务是4万，我们5月销售37920.还差2000元钱，我们在6月将把握6月的活动，把6月的活动宣传好，加油完成销量.
我们的效期品种，淘汰品种压力还是比较大， 在6月中会加强对这些品种的考核，每天卖4个效期。5个淘汰品种。如果没有完成会进行赔付.
三.5月我们做的内容：

   1.5月主要对我们的心脑血管病人进行了一次摸底维护，发现一些确实是无法再消费，然后也了解到一批是因为以前价位比较高所以没有选择我们，然后我们讲解了会员专享特价后。有一批顾客还是回头了，也让我们发现在以后的工作中，对于心脑血管人群的客户我们要细化我们的服务，还有对顾客进行药品质量的宣传，平时生活中应该注意的内容.稳定一批心脑血管人群.
四.6月需要做的地方：

1.5月要做的是店堂的成列，将根据公司下发的成列要求，根据ABC目录做好货品的成列然后监督员工对ABC目录品种的熟悉和销售情况.
细化我们的服务，提供顾客需要了解的信息，对于顾客的询问将做到有问必答，如果不懂的将留下顾客的电话号码然后查阅相关书籍在给予解释，做到我们的经营理念：诚信，专业，关爱.做到服务好。专业知识扎实.

社区活动的效果都不是太明显，免费检测的较多，办卡消费的很少.还是准备发3元卷，增加会员的使用率.
人员方面多从细节抓起，多沟通多听取和分析他们对会员维护这一块的意见，然后我们共同努力完成任务。专业知识和销售能力我们店的水平还比较弱.但是都比较爱学习和去思考，希望公司针对我们新的ABC目录做一个病种组方，方便员工学习.
销售方面第一个是提醒每天每个班次必须卖多少完成我们大战红五月的任务，第二个是我们的6月任务，让他们去查每天需要卖多少，每个班的任务，每天上班进行提醒和鼓励.

7.效期品种和6月30日之前必须销售完的产品，落实到各个班次，必须完成，如果没有完成的将由没有完成的班次人员赔付.

五.需要解决的问题：

1.价签没有回来.

2.6月30日销售完的产品有些确实很有难度.希望能解决哈.

                                                   大邑东壕沟店

                                                    雷霞

                                                    2012.5.3
