各门店2012年5月工作总结及2012年6月工作计划
（五里墩店）
一、2012年主要销售数据

	数据
	2011年6
	2012年7
	同比增减

	销售
	35670
	37000
	3．7%

	毛利
	30．8%
	30．8
	0

	利润
	11020
	11396
	3．4%


分析：总体来说销量和毛利均下降来客数明显下降
1、品种数据

	
	动销品种个数
	占比

	总个数
	917
	50%

	其中：中药材
	32
	3%

	中西成药
	771
	40%

	保健品
	48
	5．2%

	医疗器械
	59
	6．4%

	化妆品、日化
	7
	0．8%

	非药品
	0
	0

	广告品种
	0
	0


分析：保健品的销售下滑了一些主要动销的是中西成药.我们还应加大保健品的宣传还有医疗器械的品种销售的太少.库存过大应进行调拨.
2、库存数据及动销比

	
	库存金额
	月均销售
	动销（月均销售/库存金额）

	总库存
	62307

	35670
	

	中药材
	1714．39
	965．45
	

	中西成药
	39787。2
	26990。57
	

	保健品
	10298。8
	4977．71
	

	医疗器械
	8350．24
	1781
	

	化妆品、日化
	1080．20
	404．9
	

	非药品
	0
	0
	

	广告品种
	0
	0
	


分析

二、2012年7月提升销售的五项措施

1对新员工进行培训耐心的教.实在不的行请公司帮忙培训.
2、效期越来越多查出来摆到显眼的位置并做5折销售.并标识出5折销售区.把7月底过期品进行分配任务并将销售不了的进行赔付.
3对药品进ABC分类并按公司要求摆放按最新要求摆放和对员工进行皮肤疾病的培训
4组织员工对心脑血管的药品进行学习对保健品销售起到很大的帮助.

5随时检查ABC药品的摆放位置保证位置正确.
6、做社区活动.宣传中药并写出显眼的海报..
7、把7月活动进行宣传争取做更多的销售配合公司与社保进行省医保的检查.
三、2012年6月各品类销售计划
	
	2012年6月
	2012年7月实际
	增加额
	增加率

	销售
	35670
	37000
	
	

	毛利
	
	
	
	

	利润
	
	
	
	


四、各品类的经营上量措施

	
	总销量
	占比

	总销量
	35670
	100%

	其中：中药材
	965．45
	3%

	中西成药
	26990。57
	75%

	保健品
	4977．71
	13%

	医疗器械
	1781
	5%

	化妆品、日化
	404．9
	1%

	非药品
	0
	

	广告品种
	0
	


1、 中药材销售上量措施：包一些泡水养生茶出来摆收银台出来做一句话服务.
2、 中西成药销售上量措施多做社区活动打开门店的知名度.丰富品种.给顾客送货上门.
3、 保健品销售上量措施想进一些蜂蜜.抓住6.1日到10的活动带动销售活动.将品种备齐并做端头成列来吸引顾客增加保健品的品类病向厂家要一些赠品来增加销售.多进一些蜂胶可以完成密语花香的任务.
4、 .负责帮顾客订购化妆品.
5、 非药品销售上量措施多增加品种.
五、店外销售开发计划

1、开发社区  2家，社区活动每月2   次

2、开发团购客户   3家，团购金额达   1万元（原则上不低于总销售的30%）

	
	2012月5完成销售
	2012年6月销售计划
	增长率

	社区外销
	
	
	

	团购
	0
	0
	


六、团促品种销售计划

	
	2012年5月完成销售
	2012年6月销售计划
	增长率

	公司团促
	
	
	

	桐君阁团促
	
	
	                   


措施：1、增加集团公司产品保证不断货保证销售
      2、大力的宣传蜂产品做出标识
      3把感冒药的任务品种标识出来争取能完成任务.

      3、对员工进行培训并让大家有意识的ABC品种任务.对ABC品种进行强化记忆增加销售.并进行考核位置等.
七、其它工作亮点及需要公司解决的问题

1、.          

 每次做活动都希望公司能帮忙发短信让更多人知道我们活动的消息 多办会员卡并注明具体地址.
2联系厂家做社区活动尽量能联系到一些能免费试用的厂家
4本月社区活动定在号7月25.26日.
总结要求：

1、 数据保持准确；

2、 原因分析及措施按对经营的影响程度从重要性降序排列；

3、 需要公司解决的问题分为三个层面：需要公司层面、各部门、门店自身等方面需要调整的问题；需要公司解觉的问题人员问题希望能派好学的人不会的我们可以教.但教了都还不会的我实在没得把握能把她叫出来.主动性太差 .
4、 提出的问题请一并附上解决思路。
5、 6月较5月销量上升了300元是因为5月销售太低在5月的基础上上升了一些.周边竞争对手有2家华安堂和康一生.这俩家的毛利都比较高都销售不出名厂家的药品.我们和他们比就是价格没得优势他们走的是把名牌产品做特价来推销自己的高毛利.针对这一情况我们应该向他们学习.我们也应该有多种顾客选择的空间把敏感产品进行调价.多吸引顾客来.只要有顾客来销售就不会有太大的问题.多做社区活动宣传我们太极的药品正规无假药等.
6、 会员办理86张会员占比50.8%
