龙华北路店2012年7月工作总结及2012年8月工作计划

一、2012年7月主要销售数据（单位：万元）

	数据
	2012年7月
	2012年6月
	同比增减

	销售
	2.31
	2.8092
	-17.77%

	毛利率
	31.97%
	28.09%
	13.81%

	利润
	0.7385
	0.7892
	-6.42%


分析：2012年7月比2012年6月同比销售增长了-17.77%，毛利增长13.81%，本月任务是4万，实际完成2.31万，完成率为42.25%。销售下滑的主要原因除了和隔壁乐园堂的价格竞争超常低廉外，更和我们人员流动导致的上班时间调整从早上8点到晚上9点变为早上10点到下午7点半密闭可分，毛利上涨13.81个点和我们的宣传和耐心关切的服务带来的顾客回头息息相关。因为我们是做服务，是做健康产业，除了敏感的价格竞争外，服务将是我们赢得市场和顾客回头必不可少的法宝，目前我们最大的困难就是价格和如何为顾客赢取更多的附加服务，让顾客为我们宣传和打开前期被冷落的品牌形象。
7月会员销售数据
①7月会员消费笔数：81笔，总笔数：752笔，会员笔数占比：10.77%
②7月会员消费金额：3857.89元，总销售：2.31万元，会员消费占比：16.70%
③7月份办理新会员有20个，与上月相比基本持平，还需努力，加强会员卡的办理，同时加强宣传力度。

二、1、品种数

	
	动销品种个数
	占比

	总个数
	696/2735(总个数)
	25.45%

	其中：中药材及中药饮片
	22/314
	7.00%

	中西成药
	538/2053
	26.20%

	保健品/非药品
	31/369
	8.40%

	医疗器械/非药品
	52/369
	14.09%

	化妆品、日化/非药品
	7/369
	1.80%

	非药品
	90/369
	24.39%


分析：整体来看，动销占比较少，致使滞销品种库存积压严重，故必须加大滞销品种的销售和促销活动，以免效期品种的库存再度加大，是否还可考虑公司仓库在为本店之外的其他店提供本店现有品种时，优先考虑从本店允许的效期范围内（非6个月效期）组合资源进行退库再发放。

2、库存数据及动销比（单位：元）

	
	库存金额
	月均销售
	动销（月均销售/库存金额）

	总库存
	66046.28
	25600
	38.76%

	中药材
	9262.57
	1495.64
	16.14%

	中西成药
	39772.01
	20032.86
	50.37%

	保健品
	8655.76
	1211.16
	14.00%

	医疗器械
	6095.53
	946.10
	15.52%

	化妆品、日化
	608.37
	470.72
	77.37%


分析：1、从以上数据看出本月的中西成药动销金额占比较大，而中药和保健品却占比很小，总库存金额占比更趋冻结状态，这和我们门店隔壁的乐源堂低廉价格产生的群众认识西西相关，要做好本店的下一步销售工作，必须区分于太极其他门店，在价格和顾客买送上给予顾客回旋的动机和意思。

三、2012年7月的工作汇报

本月因为人员减少的原因，工作上时间调整成了白班，在原来的基础上缩短了开店时间，这在一定程度上滋生了顾客对我们门店的经营疑问，当然这个会慢慢随之人员的到来得到解释。

另外，本月虽然较以前上班时间缩短了，但整体销售毛利有所上升，比如保健品这块，较以往动销增大，这和我们队顾客的耐心接待和细心宣传密不可分。销售有时候就是多说一句胡，多做一些必要的宣传和效用量板。当然了，因为是初次担任龙华北路店门店负责人，无论是在管理还是其他很多方面还需要摸索和跟进。

四、2012年8月主要工作

等人员到来齐备，准备给门店员工进行一次会议交流和沟通，整合各种资源优势，分工协作，共同进步，取长补短，打造一个积极向上专业细心耐心互助互进的门店团队，在销售这块加强沟通培训，对T类品种和ABC目录的成列和销售进行最优化提升，同时对门店积压的大量效期品种进行任务分配并编制责任人，共担毛利和打折销售产生的负型价值。
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