顺和街店2012年8月工作总结及2012年9月工作计划
一、2012年7月主要销售数据

	数据
	2012年8月
	2012年7月
	同比增减（7月相比）

	销售
	78761
	71351
	10.38%

	毛利
	24097
	21145
	13.96%

	利润
	30.6%
	29.6%
	3.3%

	销售笔数
	1771
	1617
	9.5%

	客单价
	44.5
	44.1
	0.9%

	新会员
	
	
	


 2011.8月销售70764元，毛利24524元，销售笔数1800笔，客单39.3元，毛利率：34.6% 
1、品种数据

	
	动销品种个数
	总个数
	库存金额
	动销占比
	月均销售

	总个数
	1115
	2114
	94261
	52.7%
	78761

	其中：中药材
	35
	41
	1787.9
	85.3%
	1824.69

	中西成药
	883
	1676
	67227.3
	52.6%
	58774.83

	保健品
	68
	174
	15169.5
	39%
	11658.5

	医疗器械
	83
	141
	7705.2
	58.8%
	4439.54

	化妆品
	17
	24
	1095.8
	70%
	1041.37

	消毒产品
	23
	35
	598.7
	65.7%
	763.66

	日用品
	3
	3
	96.28
	100%
	114.7

	普通食品
	3
	9
	331.47
	33.3%
	143.78


分析：1、中西成药为主要销售模块，动销品种个数占大部分的销售，中药、非药品，保健品也是比较重要的。

      2、化妆、日化品种，主要由于品种单一，无专柜区域。限制的比较明显。
      3、袋装中药材和医疗器械最大因为我们这边顾客对中药需求还比较大，大多数顾客都愿意接受中药。

二、2012年9月提升销售的五项措施

1、中西成药上适当的引进一些新品种，保证货源充足。还应增强品种动销个数，销售中做到多元化销售，关注滞销品种销售。

2、药品、日化的品种、医疗器械方面可根据周围顾客需要，尽量丰富品种满足顾客需求。  销售中搭配销售。
 3、保健品销售上可组织店员定期学习保健养生相关知识，强化关联销售，根据夏季节特点，向顾客主动推荐适时热卖品，让顾客增强保健意识。

 4、多引进袋装品种，满足顾客品种上的需求，根据季节不同，针对性选择季节畅销品种。
5、格执行收银员一句话服务，做好温馨提示，力推我们的季节热卖产品，促使顾客二次消费。

三、2012年8月各品类销售计划
	
	总销售
	毛利
	集团品种

	8月计划
	72000
	23040
	10400

	8月完成
	78761
	24097
	15031

	完成率
	
	
	


	
	2012年8月
	2012年9月计划
	增加额
	增加率

	销售
	78761
	80000
	1239
	1.5%

	毛利
	24097
	25600
	1503
	6.2%

	利润
	30.6%
	32%
	1.4
	4.5%


四、各品类的经营上量措施

1、 中药材销售上量措施：用POP展示用药配方，勾起顾客购买欲望，主动向顾客推荐秋冬养生炖品。
2、 中西成药销售上量措施：引进周围顾客需要品种，保证货源充足，销售过程中联合用药搭配销售，丰富品种，满足顾客需求。
3、 保健品销售上量措施：在销售中适当的向顾客推荐相关保健品，让顾客对保健品进一步了解，用药师推荐卡片写上各种保健品功效及适用人群，供顾客参考，并且包装几组保健品搭配使用组合，用爆炸花写出保健功能，放在醒目位置。
4、 医疗器械销售上量措施：根据顾客需要，丰富品种，及时满足顾客订购需求，在部分销售中可搭配医疗器械进行销售，如：发烧顾客，可搭配电子体温计，高血压顾客可搭配血压计等等…
5、 化妆品、日化销售上量措施：根据进行订购及进货，尽量满足顾客需要。可结合周围群众需要，引进新品种，让货架更饱满，品类更丰富。
6、 非药品销售上量措施：保证货源充足，根据顾客需求进货。
五、店外销售开发计划

1、开发社区 1家，，社区活动每月 2 次

2、开发团购客户 1 家，团购金额0.25万
	
	2012年5月
	2012年6月计划
	增长率

	社区外销
	0
	1（制氧机的销售）
	

	团购
	0
	1笔
	


六、ABC品种销售计划

	
	2012年7月销售情况
	2012年8月销售情况
	

	ABC品种
	8032
	11863.94
	

	大保健及蜜语花香
	6483
	6030.35
	

	未进ABC类
	410
	377.32
	

	T类
	9417
	13651.81
	


措施：
1、 根据本次ABC类补齐部分新品以及顾客群需要及季节特点，保证货源充足，货架陈列丰满，尽量满足周围顾客群需求。

2、 针对顾客病情需要，做好关联搭配。自行组织产品知识的学习，学习同类产品置换，提高门店毛利。

3、 保健品销售上组织店员定期学习保健养生相关知识，强化关联销售，根据不同季节特点，向顾客主动推荐适时热卖品，让顾客增强保健意识。
七、其它工作亮点及需要公司解决的问题
1、本店强调服务第一，专业第一，热忱对待每一位来店顾客，我们用我们专业、优质、热忱、耐心的服务以及有保证的产品质量、优秀的品牌形象作为本店的特色，不断吸引并发展我们的忠实顾客，力争成为本社区服务最好、质量最好的药房。

2、强化店员时刻牢记关联销售原则，并做出相应的温馨提示卡片，即主药+辅药+食疗+温馨提示，坚守收银员一句话服务，努力提高门店的客单价，始终保持四十元以上。

3、将我们的保健首推品种如千林系列，用提示卡片将主用功能、适应人群写上，放在相应的品种前，一方面方便顾客自己阅读，且一目了然，有时甚至不需营业员的推介，便自己选上；另一方面也方便营业员在销售时与顾客的沟通，避免了无话可说的尴尬场面，也凸显出我们的专业素养。

9月主要工作内容
 T类及ABC的关联销售学习和运用
