各门店2012年9月工作总结及2012年10月工作计划

一、2012年主要销售数据

	数据
	2012年8月
	2012年9月
	同比增减

	销售
	27480.84
	28216.83
	735.99

	毛利
	9416.36
	10234.8
	818.44

	毛利率
	34.27%
	36.27%
	8.69%


分析：9月销售整体比8月销售上涨了2.6%，可能是季节变化，分析中感冒类和补益类的销售增加，这2类品种的总毛利偏高，所以销售的毛利率也比上月的高一些。
1、品种数据

	
	动销品种个数
	占比

	总个数
	819
	44.4%

	其中：中药材
	29
	3.54%

	中西成药
	668
	81.56%

	保健品
	37
	4.52%

	医疗器械
	49
	5.98%

	化妆品、日化
	7
	0.85%

	非药品
	29
	3.54%

	广告品种
	0
	0


分析：门店品种共有1900多种，由此可见动销品种比例小，由数据分析成药动销比例大，主要是感冒，泌尿系统和胃肠系统销售大，保健品的动销占比在品种个数中看来是销售最小的，所以在10月我店会加强保健培训，在应季保健时期大力地宣传顾客的保健意识。
2、库存数据及动销比

	
	库存金额
	月均销售
	动销（月均销售/库存金额）

	总库存
	57044.1
	28216.53
	49.46%

	中药材
	1679.38
	364.76
	21.72%

	中西成药
	37737.2
	21541.57
	57.08%

	保健品
	7676.75
	3948.49
	51.43%

	医疗器械
	7476.72
	1230.36
	16.46%

	化妆品、日化
	1173.36
	285.46
	0.24%

	非药品
	1300.69
	845.89
	65.03%

	广告品种
	0
	0
	0


分析：由数据分析，9月整体销售金额比8月销售有所上升，但是按照大品种销售来看，中药的销售不理想，最主要的原因是我店中药品种比较杂，周围的私药基本设有中药柜的销售，所以在精装中药的销售时会有所影响，还有就是推荐和宣传力度不够，中药知识的匮乏对销售都有影响，所以在新的一个月我店会普及中药知识，把中药做详细地分类。
二、2012年10月提升销售的措施

加强门店店员的合作度，和学习病种组方用药

深化社区活动主题，宣传太极文化以及药品养身知识

派送应季饮品，稳固新老会员

三、2012年9月各品类销售计划

	
	2012年10月
	9月实际
	增加额
	增加率

	销售
	28500
	28216.83
	283.17
	9.9%

	毛利
	11000
	10234.8
	765.2
	6.9%

	利润
	36.27%
	36.27%
	
	


四、各品类的经营上量措施

	
	总销量
	占比

	总销量
	28000
	49.6%

	其中：中药材
	600
	2.1%

	中西成药
	23000
	82.1%

	保健品
	2300
	8.2%

	医疗器械
	1200
	4.2%

	化妆品、日化
	550
	2.1%

	非药品
	350
	1.2%

	广告品种
	0
	0


五、店外销售开发计划

1、在社区活动时进行应季产品的派发，如中药饮片配方和常见药品的推广。
	
	9月完成销售
	10月销售计划
	增长率

	社区外销
	40
	100
	150%

	团购
	0
	0
	0


六、团促品种销售计划

	
	9月完成销售
	10月销售计划
	增长率

	公司团促
	6685.41
	6700
	0.2%

	桐君阁团促
	5100.62
	5500
	7.2%


措施：借双节活动的宣传，强化畅销品种的知识了解，做好每句都围绕活动内容进行的销售，把应季产品的陈列做适当的调整
