营兴街2012年7月工作总结及2012年8月工作计划

一、2012年主要销售数据

	数据
	2012年7月
	2012年6月
	同比增减

	销售
	26967.17
	22272.32
	+4694.85

	毛利
	9197.17
	7025.58
	+2171.59

	利润
	
	
	


分析：七月是夏季旺季，通过销售明细可以看出，应季清凉品种的销售占比大，又因我店附近一私营药房的关闭，很多邻里人群到我店消费，逐渐地增大了我店的消费群，后因月底举行了买省活动也适量地刺激了人群的销售欲望。
1、品种数据

	
	动销品种个数
	库存个数
	占比

	总个数
	794
	1952
	40.68%

	其中：中药材
	28
	58
	48.27%

	中西成药
	661
	1544
	42.81%

	保健品
	36
	146
	24.65%

	医疗器械
	41
	130
	31.53%

	化妆品、日化
	12
	25
	48%

	非药品
	16
	39
	41.2%

	广告品种
	0
	0
	0


分析：7月的整体动销比上月小，从表上来看，成药销售的下降主要是心脑血管和补益类，其上月心脑需求的人群较多，分析购买人群大多是非会员，其应该是华夏药房的会员到我店消费，这之中有顾客明确地提出我们这类品种的确比华夏药房的价格贵，我们虽作了相应的解释但是还是不能满足顾客的需求，固可能这部分顾客在本月没有到本店消费。其次，保健的销售一直都少，我店会对这类品种进行知识培训，加强我们在销售过程中的搭配。
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
	54149.73
	26967.17
	49.8%

	中药材
	1351.33
	473.4
	35.03%

	中西成药
	38085.99
	22371.3
	58.73%

	保健品
	9522.46
	2195.83
	23.06%

	医疗器械
	8333.48
	1077.12
	12.92%

	化妆品、日化
	1136.54
	514.9
	45.3%

	非药品
	472.18
	334.62
	70.86%

	广告品种
	0
	0
	0


分析：从数据分析，中药和保健的滞销严重，本来库存不大，但因周边需求较小，还因员工在这方面相关知识的薄弱，没有很强的说服力来使顾客产生购买欲，在这些品种中，有些品种属老品种，其他门店也不是很畅销所以不能进行合适地调配，在8月中我店会对这类品种进行清理报公司相关部门，看能不能有好的解决方式；并且加强我店员工对这方面的知识，强化病种销售方式。

二、2012年7月会员消费情况

	
	会员办理人数
	交易笔数
	总金额
	客单价
	消费占比

	会员
	55
	246
	6592.4
	26.80
	29.22%

	非会员
	-----
	596
	20374.77
	34.18
	70.78%


分析：会员办理数少，一方面可能是宣传少，一方面来店顾客觉得自身进店机会不大（有些顾客比较忌讳），不愿办理。会员的销售量比非会员销售量低，总体原因是因为本店周围都是老居民地，铺面都是小商小贩，随时可能搬来和撤离，有些以前的会员就是周围做生意的，但因生意不好都撤走，造成了现在的会员流失。对于解决这问题就只有尽力稳固老会员，发展新会员。

三、2012年8月提升销售的措施

适量地增加门店活动，用赠品促销，对老会员作小量回馈，把门店快到效期的赠品作小赠。

加强会员的购买能力，积极发展可发展会员，对到来顾客进行更深地沟通，对其生活和身体作进一步的了解。

效期品种和滞销品种的处理，把此类品种和最畅销的品种组合，宣传套买套卖。
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