    大邑东壕沟店2012年7月总结8月计划
 

一、2012年主要销售数据

	日期
	销售
	毛利
	利润
	客单价
	总笔数
	会员
	会员销售
	会员占比
	会员销售占比
	集团工业品种
	中药
	新办会员

	2012年9月
	43077.82
	29.3%
	12632
	59.7
	721
	437
	30860.89
	60.6%
	71.6%
	7588.5
	886.5
	103

	2012年8月
	37048.2
	28.3%
	10481
	54.6
	678
	416
	24820.66
	61.4%
	67%
	6190.8
	773.4
	78


 

分析:7月份与8月相比，销售上涨6029.8..笔数多43笔，会员消费多6043.3.会员笔数多21笔.通过数据分析，通过数据的分析我们8月的销售上涨主要是在会员消费方面.会员消费比上个月有所提高，所以销量也提高了，做好会员维护比较重要.
	
	库存金额
	7月销售
	8月销售
	7月，8月销售比

	总库存
	57583.5
	37048
	43077.82
	14%

	中药材
	981.6
	773.4
	886.5
	12.8%

	药品
	44671.7
	28488.9
	32375.00
	12%

	保健品
	6461.6


	5903
	6476
	8.8%

	医疗器械
	3690.9
	1062.3
	1327
	20%

	化妆品、日化
	840.8
	509.5 
	1041.8
	51%

	消毒产品
	448.7
	302.3
	604.3
	50%

	食品
	378.9
	8.9
	264


	95%

	
	
	
	
	


2、库存数据及动销比

分析：7月8月销售对.8月各大类的销售都有所增长。8月份的活动对销售增长有所帮助.
总结

1.8月新增会员103个，会员占比71.6%.8月社区活动办了20几个会员卡，只用过2个其他的为无效会员，在9月份社区活动中多做我们的会员权益宣传增加会员使用率.

2.8月的订单2000元左右，比起7月份我们的订单销量有所下降，在9月份中继续做好订单这一部分人的维护.

3.8月中我们进行保健品的培训，在8月中我们的保健品比起7月份有所增长.在9月份中我们将继续努力.

三.8月我们做的内容：

   1.对订单会员进行维护，增加了订单销售，有些品种是我们公司缺货的，已经和业务部联系尽量满足这一类的顾客。

   2.在糖尿病的顾客，我们提供免费检测血糖，帮助顾客制定饮食，告诉顾客怎样用餐和服药，辅助降血糖，也开发了一部分糖尿病病人.

四.9月需要做的地方.

1.心脑血管糖尿病.支气管炎.肝病.长期服用药物的病人，一定要做好维护和售后服务。免费测血糖测血压。哮喘病人的饮食和注意事项.讲我们的会员权益，会员特价。让顾客觉得我们这里购药比较划算.

细化我们的服务，提供顾客需要了解的信息，对于顾客的询问将做到有问必答，如果不懂的将留下顾客的电话号码然后查阅相关书籍在给予解释，做到我们的经营理念：诚信，专业，关爱.做到服务好。专业知识扎实.

社区活动的效果都不是太明显，免费检测的较多，办卡消费的很少.还是准备发3元卷，增加会员的使用率.
做好我们的TABC类品种的培训和学习工作，每个月会有一次技能考试增加业务能力.
人员方面多从细节抓起，多沟通多听取和分析他们对会员维护这一块的意见，然后我们共同努力完成任务。专业知识和销售能力我们店的水平还比较弱.但是都比较爱学习和去思考，希望公司针对我们新的ABC目录做一个病种组方，方便员工学习.
销售方面把一个月的销售任务分解到每一天，让店员们都知道我们每天的任务和我们销售的境况，共同完成任务.

效期，滞销。淘汰三个品种我们每天都进行了销售的跟踪，每天的每个班次该完成的任务如果没有完成出现赔付的讲义没有完成的比列进行赔付.

需要解决的问题

物资问题：

              1.仓库差错问题，有很多死帐没有进行处理.很混乱处理速度太慢.

              2.积分换礼的问题.

                                                   大邑东壕沟店

                                                    雷霞

                                                    2012.8.27

