
邛崃中心店1-5月工作总结及3季度工作计划

一、1-5月销售数据如下表：
	分类
	1月-5月

	销售总额
	137.11

	毛利额
	46.90

	毛利率
	34.20%

	中药销售
	23.40

	中药毛利额
	8.88

	中药毛利率
	37.94%

	集团品种
	16.21

	日均笔数
	191

	客单价
	49

	会员客单价
	79.40

	会员消费总人次
	6683

	会员消费总额
	53.06万

	会员消费总人次占比
	23.9%

	会员消费总额占比
	38.69%


其中5月主要销售数据如下表：
	分类
	2012年5月
	2012年4月

	销售总额
	27
	28.05

	毛利额
	9.23
	9.65

	毛利率
	34.1%
	34.4%

	中药销售
	5.4
	5.1

	中药毛利额
	2.05
	2.0

	中药毛利率
	37.9%
	38.8%

	日均笔数
	183
	176

	客单价
	49
	51.6

	会员客单价
	79.4
	78.9

	会员消费总人次
	1480
	1469

	会员消费总额
	11.76
	11.59

	会员消费总人次占比
	26.8
	27%

	会员消费总额占比
	43.5%
	41.3%


分析：2012年5月较上月销售下滑1.05万，主要原因是客单下降2.6元，分析客单下降的主要原因：例如OTC清热类药品出现不同程度缺货，或则库存量就一两盒，虽然是些小品种，其中一些品种单价较低但是顾客到店上若不能满足他们的第一需求，会给顾客留下很不好的印象。经统计5月清热类药品同比上月下滑1000元，心脑血管类药品同比下降4300元，糖尿病类下降2300元.虽然也给顾客推荐了同类的其他产品但是，拦截率不到50%。用顾客的一句话就是：你们是不是买的样品哦，啥子就那么一两盒。这也会给我们销售人员带来不少困扰。
   二 5月品种动销情况：
	
	动销品种个数
	占比

	总个数
	2223
	68.7%

	其中：中药材
	542
	64.9%

	中西成药
	1387
	72.7%

	保健品
	134
	57.2%

	医疗器械
	99
	55.3%

	化妆品、日化
	15
	78.9%


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
	55
	27.78
	50%

	中药材
	26
	4.68
	15%

	中西成药
	15.67
	17.0
	113%

	保健品
	 9.09
	4.18
	48%

	医疗器械
	3.28
	0.96
	27.4%

	化妆品、日化
	0.272
	0.23
	102%


分析：从以上数据上分析得出以下结论:

积压库存，动销价差的主要是医疗器械和贵细。其中医疗器械动销差主要原因销售人员对产品的了解不够。因为销售人员的不专业导致不能回答顾客的提问，从而没有销售产品的信心。产品售后服务跟不上，要有好的售后服务才能赢得更多的市场。另一方面畅销品种长期处于缺货状态，到货率较低，没有保障。例如：三诺血糖仪及试纸。
二、1-5月主要工作内容如下：
1、店堂环境美化。在重庆的参观和学习中认知到好的店堂环境，是一个店是否能销售上量的关键。
2、根据公司的要求，配合完成了ABC品类更新，同时清理并分配了未在目录内的品种。

3、每月两场社区活动，配合简单的仪器测试宣传店内一些新的产品。

  其中通过一些新鲜的产品（例如艾灸盒，TDP）来吸引顾客的关注
4、针对不同亚健康人群推出养生茶组合包系列10余种，在收银台专柜陈列。价格6到15元不等，日均销售约20元
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
	29.7
	10.09
	34%
	5.26
	3.5

	7月
	29.7
	10.09
	34%
	5.09
	3.5

	8月
	29.7
	10.09
	34%
	5.26
	3.5


  1、做好中药分众销售。针对不同需求的顾客，制定不同的组方。通过各类宣传方式，例如社区活动，向各类顾客积极推广。形成一种太极独有的销售经营方式。同时不断发掘新的销售思路。
2、开展好每月社区活动。主要思路如下：
主要以宣传为目的，内容和形式可以多样化，例如店内新的器械可以给顾客宣传讲解，并体验（例如刮痧，艾灸，TDP）,一方面利用顾客对新鲜事物的好奇聚集一定人气，另一方面可以让顾客发现新的事物，从而产生购买的欲望。并配合一般的义诊使社区活动更有吸引力。
3、做好套包组合的陈列及宣传工作，这个方面的销售工作一直没有开展好。一个原因是宣传工作没有引起重视，另一方面套包品类不完整导也导致我们思想的惰性。 

4、ABC目录的交流学习，品类的更新导致销售人员在这个过渡期对品种的认知不够。所以组织销售人员对新品种的学习交流是这个季度工作重点。 
四、需要公司解决的问题

1、医疗器械专区不醒目没有特色，希望可统一规划设计。同时希望厂家能够提供部分器械的样机，可供顾客体验。

2、需补充人员1名

3、贵细人参（木盒包装系列）的外包装因长期搬动磨损严重，几乎没有卖相，如果许可希望可更换外包装。

