2013年光华村街店1-6销售总结及下半年计划
一、经营情况
2013年全年销售目标（257万 ），3个月实际完成（75万   ）差（50.3万）。
2、社区活动及广场活动的组织情况：
11月份1场广场活动
11月25-26广场活动日平均销售对比（活动当天，和近一月的日均销售和日均笔数对比）

最近一个月（向前倒推30天），日均销售      7500 元，日均笔数    127  笔
	活动日期
	销售
	笔数
	
	销售增长比例
	笔数增长比例

	11.25
	20347
	208
	
	300%
	160%

	11.26
	19030
	223
	
	280%
	175%


12月份1场广场活动
25-26日平均销售对比（活动当天，和近一月的日均销售和日均笔数对比）

最近一个月（向前倒推30天），日均销售7500 元，日均笔数 112     笔
	活动日期
	销售
	笔数
	客单价
	销售增长比例
	笔数增长比例

	12.25
	11127.78
	156
	71.3
	190%
	139%

	12.26
	20032.50
	203
	98.6
	342%
	181%


通过广场活动客流客单均有增加，下半年在做2场，增加销售。
3、门店社保卡的销售分析：1——6月份市社保：39.24万，省社保：76507.68万。省医保刷卡额度还不高，大力宣传争取到小区对省医保顾客做活动。达到下半年10万的销售。
二、重点工作实施情况：
1、管理方面：争取从细节做起，加大店面管理。从基础工作做起，货品卫生货架卫生做起。人员管理必须执行到位，加大执行力度。
2、经营数据的分析及下半年经营工作计划：
	年份
	销售笔数
	平均客单价
	收入
	毛利
	毛利率
	利润

	2013年7-12目标
	25000
	55.00
	143万
	40万
	33.00%
	15万

	增长
	+4508
	+1.2
	+34万
	+5.7万
	+1.8%
	+5万


下半年力争完成本年度任务，达成门店盈利。
1、指标的分解：任务落实到人头，平均每人任务1500元/天，4.5万/月。
毛利分解到人头。
T类及ABC类的分解到人头。平均每530元/天。
2、业绩提升的经营措施：
(1)、天胶、美美、补肾、太极钙等7大单品营运上量措施

加大员工产品知识培训；把任务分配到人头上，力争后两个月每人10盒/天胶销售。加强收银台一句话销售，进行奖惩制度，反复培训做好一句话销售，力争来店顾客均了解。
(2)、中药精制饮片及袋装销售措施及目标：

中药精致饮片进行组方销售，加大宣传，多卖贵细，加强与医生的交流沟通，多开精致饮片，搭配销售；同时员工在销售西药的同时联合精致饮片搭配销售，力争2013年中药精致饮片增长50%，
(3)、保健食品的增量措

对保健品进行组合销售，加强员工对保健食品产品知识的学习，联系厂家免费测微量元素，增加保健品的销售

（4）、医疗器械的增量措施：

做医疗器械专柜，比如迈克大夫的引进，进行组合销售，增加医疗器械产品，争取做个器械体验专区，加大宣传器械的宣传。
（5）、店外销售突破增长点及任务目标：
做好社区宣传活动，多做外围团购

（6）、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

1、加大会员权益的宣传力度，多办会员卡，利用短信平台进行宣传。
    2、我们促销活动都是会员专享，尤其是在活动期间多宣传，让顾客享受我店的优惠，从而使顾客到店二次消费

     3、在收银时主动提醒顾客有没有我们太极会员卡，做好客单价的增长。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

任务落实到个人，进行奖惩制度，加强店员团结，做好集体积极向上，力争完成2013年销售任务
