大邑县新场镇文昌街店2012年5月销售分析及6月销售计划
新场文昌街店5月总结

一、5月销售与4月销售对比：
	月份
	笔数
	销售额
	毛利额
	毛利率
	中药
	集团品种

	4月
	903
	30359.32
	10986.15
	36.19%
	397.99
	6119.88

	5月
	891
	34251.27
	11915.65
	34.79%
	726.83
	7164.9

	增长率
	-1.33%
	12.82%
	8.46%
	-3.87%
	82.63%
	17.08%


分析：1.毛利率相对上月降低了，主要因为月底的的优惠卷使用的关系。
      2.其余各项指标都有所上升，其中中药上涨幅度较大，主要是和我们平时在销售的过程中，联合中药销售，介意顾客泡茶饮用，并且给顾客讲了中药泡水喝的好处，很多顾客还是很乐意接受。
      3.销售上涨的原因是这个月客单价的提升，也跟月底的活动有一定的关系。
改善：1.利用下月初的活动吸引顾客，增加来客数的同时把握机会不流失顾客，不能让进店顾客空手而归。

2.销售过程中增强关联销售原则,提高客单价。多熟悉保健品在销售中恰当的向顾客推荐，以提高保健品销售来提高毛利额。

3.提高服务意识，为顾客提供更好的服务。不能因为服务问题流失顾客。

4.抓紧中药销售，销售时搭配销售，并且用小卡片或POP的形式写出几种，适合本季度的配方，增加中药销售额。

二、会员分析：
	月份
	销售额
	来客数
	客单价
	销售占比
	来客占比
	办卡数

	4月
	15119.02
	427
	35.41
	49.8%
	47.29%
	117

	5月
	18635.95
	451
	41.32
	54.41%
	50.62%
	113


分析：本月相对上月会员消费情况要好些，除办卡数外，各项指标都有所提升。
改善：1.利用好促销活动，增加来客数，大力宣传会员权益。让更多的顾客享受到优惠政策。

      2.收银时，发现顾客未办理会员卡可提示顾客免费办理，并讲明会员优势。酌情况，办理有效会员卡。

      3.做好服务，尽量让每一位顾客满意。
三、5月品种销售动态情况：
	
	总品种个数
	动销品种个数
	品种动销率

	总个数
	1845
	890
	48.24%


5月动销金额：
	
	库存金额（5.26）
	4月销售
	动销（月销售/库存金额）

	总库存
	53329.88
	34251.27
	64.23%


四、4月与5月各大类销售情况：
	
	4月销售
	5月销售
	增长比

	药品
	25388.05
	26516.77
	4.45%

	保健食品
	1918.45
	4033.34
	110.24%

	医疗器械
	1707.32
	1749.41
	2.47%

	中药材及中药饮片
	403.65
	772.62
	91.41%

	消毒产品
	506.17
	735.06
	45.22%

	化妆品
	365.2
	372.3
	1.94%

	普通食品
	11.2
	56.21
	401.88%


分析：1、5月相对4月各大类销售都有所上涨，其中保健品增长幅度较大，主要是由于月底的促销活动，带动了部分保健品的销售。

2、中西成药为主要销售模块，其次是保健品。
改善： 1. 中西成药上适当的引进一些新品种，保证货源充足。还应增强品种动销个数，销售中做到多元化销售，关注滞销品种销售。

2.医疗器械方面可根据周围顾客需要，尽量丰富品种满足顾客需求。 销售中适当的提醒顾客，购买医疗器械。 

        3. 保健品销售上可组织店员定期学习保健养生相关知识，强化关联销售，根据不同季节特点，向顾客主动推荐适时热卖品，让顾客增强保健意识。
        4.根据季节不同，配置几款实用的中药养生配方，如清肝明目方，清热顾客的需求。针对性选择季节热卖品种，在销售过程中向顾客介绍，争取能提高本门店的中药销售。完成公司下达的袋装中药任务。
大邑县新场镇文昌街药店6月计划

一：4月实际销售与5月销售计划:

	
	5月实际
	6月计划
	增加率

	销售
	34251.27
	35963.8
	5%

	毛利额
	11915.65
	12227.69
	2.6%

	中药
	726.83
	799.5
	10%

	集团品种
	7164.9
	7523.12
	5%


二：6月主要工作：

1、搞好月初的促销活动，做好宣传工作，向进店的每一位顾客宣传活动内容，提前开始发传单等宣传措施。

2、搞好社区活动，宣传会员权益及企业文化，在群众的心中树立好企业形象及品牌形象。侧重于质量保证，太极品牌的宣传。由于本门店周边人群对太极不了解，所以这个工作是本门店长期需要推广的。为顾客提供更优质的服务，得到顾客的信任。争取能联合厂家做促销活动，拉拢人气，让周边更多的人群认识我们。人员药品知识及关联用药的培训，及细化平时的工作点。

3、 提高员工的工作能力，系统熟悉程度，调动工作的积极性，并对其考核，每周一小考。

4、 打造店堂气氛，及货品陈列，根据季节跟换宣传POP
三：5月销售上量措施： 

1、 中药材销售上量措施：继续引进袋装品种，尽量将货品品种铺齐，根据季节不同，针对性选择季节热卖品种，保证货源。

在销售的过程中联合销售，建议顾客买中药带茶饮。

2、中西成药销售上量措施：

A.根据顾客群需要及季节特点，将集团公司品种及团促品种补充齐全，保证货源充足，货架陈列丰满，尽量满足周围顾客群需求。

B.销售中，针对顾客病情需要，做好关联搭配。提高客单价，的同时推动整个门店的销售额。
C.自行组织产品专业知识的学习，学习同类产品置换，提高门店毛利。

3、 保健品销售上量措施：组织店员定期学习保健养生相关知识，强化关联销售，根据不同季节特点，向顾客主动推荐适时热卖品。增强顾客保健意识。

4、医疗器械销售上量措施：.医疗器械销售上量措施：门店已配备血压计及血糖仪，为来店需测量顾客服务，方便顾客检血压和检测血糖。组织店员学习相关方面知识技能。做好关联销售，如：买血压药向顾客推荐血压计等。
5、收银是严格执行收银员一句话服务，做好温馨提示，力推我们的季节热卖产品，促使顾客二次消费。

