
      2012年**店10月工作总结和11月工作计划

           第一部分工作总结

一：门店任务完成情况： 

	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

	新津外西街
	2.5
	32457.9
	2500
	362.53
	5000
	8448.1
	47
	37.8%


二：措施执行落实情况：

  1.9月与10月销售对比情况：

	
	10月
	9月

	总销售金额
	27534.31
	32547.9

	笔数
	600
	719

	客单价
	45.89
	45.26

	会员金额
	10924.78
	16500.48

	会员笔数
	197
	272

	会员客单价
	55.46
	60.66

	会员消费占
	32.8%
	37.9%

	新增会员人
	39
	47

	裸卖品种数
	158
	167

	裸卖率
	26.3%
	23.2%


	
	10月销售额
	11月销售额
	增长比
	10月销售数量
	11月销售数量
	增长比

	药品
	22522.56
	27290.85
	20.8%
	1498.7
	1700.3
	13.3%

	中药
	460.35
	362.53
	-21.7%
	38.5
	27
	-24.7%

	医疗器械
	1100.85
	1842.24
	67.5%
	59.4
	121
	105.8%

	保健品
	3030.25
	2715.24
	-10.4%
	73
	24
	-67%

	化妆品
	71.8
	49.37
	-44.8%
	10
	4
	-60%

	普通食品
	46
	0

	0
	2
	0
	0

	日用品
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	消毒品
	320.5
	197.73
	-61%
	22
	23
	4.5%


三   经营情况分析（1-3点）

1.活动前期以短信形式，告之会员活动内容.

2.活动前三天,店员到外面贴pop宣传.同时对所有顾客进店的顾客宣传!
3.专业的知识服务，店员在销售过程中运用平时所学的“组方销售”,提高客单价及毛利率

4，大家努力说服顾客选择其他替代产品，进行关联销售提高特别是不动销品种销量！

5，会员发展进步较大，对每个顾客都宣传会员，达到了47人，

问题：
1.产品库存结构不合理，价位偏高，

2.库存积压效期多。处方药，心脑血管类比例大

3来货时间太长，经常断货，近效期数量有太多，工作很被动！
第二部分工作计划

一、门店计划指标： 

	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

	新津外西街
	25000
	30000
	2500
	2500
	5000
	7000
	40
	35%


2、 门店增量措施（1----3点）：

1， 加强对活动的宣传和会员权益的宣传，增加更多的客流量
2， 应用培训的知识进行组方销售尽量提高客单价！
3， 坚定工作信心，面对外部竞争和适应新的工作管理要求

4， 调整品种结构让价位库存都保持合理水平。适应周围顾客的需求和消费水平！

3、 需解决的问题：

1.最大的问题公司来货数量有限，货源不足，部分品种删了还是来货，对销售影响也大！

2.淘汰，7-9个月近效期品种较多，客观上也影响销售！请公司协调解决

3.下步工作计划在活动前想办法多组织货源！同时我们尽量说服顾客选择其他产品！

同时请公司提高来货率，保证热卖产品的供应，保障销售！

4社保宣传kt板需要竖式的
5．提高常用品种来货率。如西瓜霜。阿莫西林。，胃乐宁。避免流失顾客！ 


