邛崃长安大道药店6月销售工作总结，7月计划
一、2012年6月销售数据
	分类
	5月
	6月
	增减

	销售总额
	41970.28
	51084.54
	21.72%

	毛利额
	13533.95
	16667
	23.15%

	毛利率
	32.25%
	32.6%
	0.35%

	客单价
	44.46
	50.13
	12.75%

	会员销售
	8390.15
	10647.3
	26.90%

	笔  数
	944
	1019
	7.94%


二、原因分析：
  1.6月新增会员27位，会员消费下降了26.9%，消费笔数上涨了15笔；会员使用率占58%，近一半的会员来消费。总销售增21.72%，毛利额长了32.6%，毛利率32.6%还未达到标准。
  2、本月销量和毛利都上涨来了，前20天销量一直不稳定 ，端午节前两天开始销量开始上涨，相对稳定，日均2016元。增加了本月销售额。
	中类名称
	5.26-6.25
	4.26-5.25
	　

	补充维生素矿物质类保健食品 汇总
	2371.22
	1547.55
	最近买Vc、Ve、褪黑素、减肥药的人增多

	妇科药 汇总
	4670.33
	3452.39
	天气热，买妇科炎症用药的增多

	功能性美容类化妆品 汇总
	755.7
	348.7
	夏天买除狐臭和脚气的人增多

	抗感染药 汇总
	3471.58
	2670.64
	最近流感比较厉害买消炎药的增多

	止咳化痰平喘药 汇总
	1486.56
	1700
	流感药买的要好一些，买止咳的就少了


销量上涨的原因：1、过节车站人流量增大，来客数上涨，21-25号五天，来客数200个，销量合计10081，来客数占整个月的五分之一。2、开通社保刷卡两个月，晓得我们能刷卡的顾客增加。3、刷卡后营业员销售更大胆，客单价提高。
不足：胶囊事件部分定要顾客的要不能卖。每月大概少买1500元。即使知道有合格品打电话给业务定，来货数量也有限。
三．解决措施：

   1、重点会员的维护，上次片区会学会了重点会员的维护方法，初见成效，一个重点会员在我们发了夏日防暑必备知识后1个小时就来消费了，还有些两个会员都3个月没来过本月都来消费了。 生日提前一个月发领生日礼品短信。
因为我们店现在可以刷社保卡了，我准备把重点会员名单的更新。
2、千林活动，在店堂内增加千林品种保健功能说明pop.
3、加强员工的培训及考核力度
四．需要帮助

  1、安窗帘

五、7月计划

   1.三月主抓病种组方的销售，和滞销品种的联合销售。
   2.开发新会员，稳固老会员。   3.开展社区活动，增加销售。    
