
光华店1-5月工作总结及3季度工作计划

一、1-5月销售数据
	单位:万元
	销售额
	毛利额
	毛利率
	中药销售
	集团销售
	销量年进度

	1-5月
	145
	49
	33．8%
	39
	18
	33%


5月主要销售数据

	数据
	5月
	4月
	同比增减

	销售
	29.9
	31.1
	-3.8%

	毛利
	9.9
	10.6
	-6%

	毛利率
	33.1%
	34%
	-2%


分析：2012年5月较去年同期销售下滑3.8%，主要原因是五一期间断货品种较多，库存为0的品种263个，对销售影响较大，另外，5月比4月少一天，所以销售较4月有所下滑。

      1、品种数据

	
	动销品种个数
	占比

	总个数
	2330
	64%

	其中：中药材
	759
	64.9%

	中西成药
	1267
	68%

	保健品
	127
	45%

	医疗器械
	118
	59.9%

	化妆品、日化
	23
	65.7%

	非药品
	37
	69.8%


2、库存数据及动销比

	
	库存金额
	月销售
	动销（月均销售/库存金额）

	总库存
	46.27
	29.9
	64.6%

	中药材
	25.74
	9
	35%

	中西成药
	11
	14.9
	135%

	保健品
	5.5
	4.3
	78.2%

	医疗器械
	2.6
	1.2
	46.2%

	化妆品、日化
	0.23
	0.26
	113%

	非药品
	0.56
	0.22
	39.3%


分析：从数据上看中药材、医疗器械、非药品动销不理想.原因在于:

1. 光华店是中药样板店, 贵细品种必须品规齐全, 所以贵细品种库存金额较大, 为16.7万

2. 器械部分品种单品金额较大, 所以库存金额也偏高.
3. 非药品金额较高是因为有四个品规的海参金额较大，库存金额为4280元。

二、1-5月主要工作
1、每月积极发展新会员，收银时提醒顾客出示会员卡，无会员卡的顾客尽量发展成会员，1-5月会员消费金额82.7万,  占总销售的57%.
2、对ABC推目录做了重点陈列，让每个销售人员尽快掌握此类品种卖点，并重点推荐。现ABC类品种 (含大保健品种) 350个, 销售占比30%, 毛利占比45%
3、在营业部组织下，参加了宣汉县的成都联谊会，在会上对本店的经营品种、服务项目、乘车路线、联系方式等进行了宣传，以引导更多的宣汉驻成都的退休人员到店考察、消费，3-5月宣汉顾客到店消费129人次，共计销售2.86万元。
4、对每月促销活动进行积极宣传，营造活动氛围，接待顾客时引导顾客消费到一定金额参加活动，5月送券活动期间销售增长21.8%，笔数增长14.8%。共发放288套券，8元券回收132张，10元券回收51张，共计用券消费金额4929元。

5、每月组织了两场社区活动，宣传药房服务理念、经营特色等，发展新的客户群，宣传、展示重点产品，为客户免费检测血压等项目，4月底在家乐福广场做社区活动时，将店上熬制的大锅汤拿到现场免费试饮，反响较好，当天销售花茶10余袋，金额185元。

6、根据不同时节推出相应的养生花茶，在中药柜及收银台等显眼位置陈列，发动店员接待顾客时根据顾客病情进行一句话促销，5月花茶销售80余袋，销售额1200余元。
7、年初，门店遗留的美臣系列男士护肤品80瓶共计3500元，一直滞销不动，1-4月门店对这部分商品进行积分换购处理，通过全体人员的努力推荐， 80瓶男士护肤品全部兑换成功，减少了门店损失
三、6-8月工作计划

	单位:万元
	销售额
	毛利额
	毛利率
	中药销售
	集团销售

	6月
	32
	10.9
	34%
	8.5
	4

	7月
	32
	10.9
	34%
	8
	3.8

	8月
	31
	10.5
	34%
	8
	3.8


  1、做好夏季团购工作，积极联系老客户沟通本年度团购意向及购买时间，提前做好货品准备。利用下班时间到周边社区、单位等洽谈团购事宜，开发新的团购客户。

  2、夏季晚上饭后散步的人较多，联系医生晚上坐诊，方便顾客的同时提升销量。
  3、做好旅游套包的陈列及宣传工作，除此以外，再组合一些夏季家庭小药箱，针对不同顾客群设计不同的常备药品套包，拓宽客户群体。 

  4、对新上的医疗器械认真学习其功能、特点、操作方法等，教会所有人员使用及介绍每款产品，提高器械的销售份额。

5、每月策划一场促销活动，做好活动前期宣传，争取每次活动期间销售增长10%以上。

四、需要公司解决的问题

1、希望加快省卡开通工作
2、不可退的淘汰品种太多，加上门店自身的效期品种，任务太艰巨，销售人员压力很大，希望延长淘汰时限。
3、人员急缺，请增加1名新员工


