      2012年新乐中街店10月工作总结和11月工作计划

           第一部分工作总结
一：新乐中街店10月任务完成情况： 
	门店
	总销售计划指标
	总销售实际完成
	中药计划指标
	中药实际完成
	集团计划任务
	集团实际完成
	会员人数
	会员消费占比

	387
	8.9万
	7.6万
	1100
	1900
	12000
	13144.29
	810
	42.32


二：主要工作总结：
1：10月份，7.6万，来客数：1914 客单：39.7上月：6.6万 上升：10000来客数：1686，客单：39.14 
2：增加有效会员办理：要求收银台一句话加强对无卡顾客的会员办理，满38元办理会员卡，享受特价商品，10月份会员占比消费42.32%，另一部分无卡顾客也有可能成为我们忠实的会员
3：一如既往的专业和配药服务：我们一般采取两个A类药加我们的拆零药品，这样虽然客单和毛利上又下降，但面对那么多竞争对手，我们考虑第一位的还是疗效，有了疗效才有不断的回头客，所以我们以前的老顾客基本不
第二部分工作计划

一、10月计划指标： 

	门店
	总销售计划指标
	总销售实际完成
	中药计划指标
	中药实际完成
	集团计划任务
	集团实际完成
	会员人数
	会员消费占比

	新乐中街
	8万
	
	1500
	
	15000
	
	
	50


二、增量措施：离扭亏点还差五千到六千，每天多卖200到300，可考虑增加品类的丰富化比如增加中药种类，增加药妆及冬天的热卖品（比如暖宝宝等）增加医疗器械的种类重点宣传，重要的事增加营养素的推广和宣传，希望公司给我们在保健品赠品上支持，另外加大对公司冲量商品的销售加大学习力度和推荐力度，加大T类的推荐程度提高毛利率。
1：会员增长措施：第一：对每个买药的顾客宣传我们的会员优惠，成功率百分百，第二：对每班进行会员卡的任务每天4张

2：中药销售增长措施：第一：加强员工的中药基础知识，能再推荐成药的同时联合中药比如给痛经的人推荐玫瑰花  第二：POP中药联合饮片的推荐防治亚健康的组合  第三：加强品种的多元化满足大多数顾客的需求

3：调查竞争对手的价格及会员活动情况，我们已经制定了相应的反制措施，提高我们的专业服务，巩固我们已有的优势:

4：毛利增长措施：第一：明确每个团促品种的毛利率，高毛利达到60%的品种重点推荐 第二：营养素初期力争每天一瓶，加强顾客的保健意识，以后力争两瓶以上  第三：对低毛利和倒挂品种进行标识，尽量用同类产品替换
