2013年三江店第一季度总结和第二季度工作计划

第一部分工作总结

一：门店任务完成情况：（单位：万） 
	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
	会员消费笔数
	会员消费占比

	2013年1---3月
	34
	34.27
	.25
	0.75
	10.8
	10.72
	4216
	66.8%

	2012年1---3月
	32.4
	28.46
	0.93
	0.088
	6.6
	8.38
	3387
	57%


总结：总销售完成比例：100.79%    毛利：10.91
客流量：2013.年1--3月7215笔     客单价:47.5元   会员客单价：54.28元

客流量：2012年1---3月6830笔     客单价：41.66  会员客单价：47.88元
	
	药品
	保健品
	医疗器械
	中药材

	2013年
	342719.45
	36817.52
	11125.26
	7509.04

	2012年
	284566.83
	39170.9
	11211.55
	882.55

	对比结果
	20.4%
	-.6%
	—.01%
	850%


原因分析:总销售在去年的基础上有所增加，主要是进行了一场大型的社区活动增加了销售，中药袋装方面较突出。保健品下降了2300元.一季度集团品种销售共完成10.72万，销售还有待提升，以后在销售过程中多进行联合用药销售，尽量在满足顾客需求时用政策品种代替普药，多对一些利润高的政策品种进行显眼标示，吸引顾客关注。
第二部分第二季度工作计划

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

	三江店4.5.6月
	34
	
	0.25
	
	10.8
	
	
	%


二、1.在满足顾客基本需求的前提下，挖掘潜在意识，灵活搭配销售，提高客单价。
2.抓住每一位进店的顾客，不浪费，挖掘消费意识。
3.利用汤臣倍健活动加大宣传，提高客单价，增加销量。

4. 收银台陈列应季和畅销品种，在结款时多一句话服务，增强疗效，提高客单价
5.加强美美，补肾益寿，天胶疗程销售。
   6.根据季节性进取品种，尽量写一些该季节热销售品种。

   7.空余时间交流经验，相互学习，共同进步。
