大邑安仁千禧店2013年上半年工作总结及下半年计划
数据分析（1月1日——6月25日）
	年份
	上半年销售（元）
	笔数
	日均销售（元）
	客单价（元）
	毛利（元）
	毛利率

	2012年
	208377.51
	4751
	1184
	43.9
	68757.56
	33%

	2013年
	379356.85
	8689
	2155.4
	43.7
	120763
	31.8%


2013年销售较2012年销售上升170979.34元，日均销售增加971.5元，客单价下降0.2元，但毛利率下降1.2个百分点。

2013年上半年总销售完成公司规定的任务，但是毛利率未达到公司的要求。

2013年销售提升主要是客流量较之前有明显提升，门店开始刷社保卡，另外还有店员积极完成任务的心态和努力是分不开的。

总结

在2013年上半年门店员工士气高昂，每天早会时候都要相互鼓励，新的一天要努力销售争取完成任务；对每一位进店的顾客都热情服务、耐心周到，对消费的顾客都会主动为其办理会员卡；另外，还介绍亲戚朋友前来购药提高销售。

不足之处：缺货登记不到位，对某些店上不常卖的品种位置不熟悉，来货问题处理方面不仔细，另外货品结构不合理，需要以后逐步调整门店销售品种、品规，尽最大努力提高销售。

社区活动及广场活动
针对我店实际情况，社区活动一个月搞两次，主要形式为免费测血压、免费办会员卡、不同季节养生保健知识的宣传。

争取下半年学校开学，流动人口较大时开展周末广场活动，争取这次广场活动销售上万，毛利率也比上次活动有所提高。
2013年下半年计划及工作思路

 1.  2013年下半年日均销售争取达到2100元，月销售6300元，毛利率33%.针对我店是乡镇门店，单号逢场，人流量较大，以后逢场天销售争取上2500元，平时销售争取上1800元。
 2. 做好价格调查，尤其是敏感品种和常用品种，及时向公司反应，争取公司的支持。
 3. 多搞活动，多做宣传，多办会员卡。门店活动形式多样化，店堂布置优美化，货品陈列多变化。平时，做好顾客的接待服务工作，利用销售间隙做好顾客的维护工作，多与大顾客、老顾客沟通，多从他们的角度考虑，多从长远销售考虑，另外，多办理有效会员卡，对于顾客该享受的会员权益，要让顾客真正的享受到，这样人家才会经常来门店消费。
 4. 加大员工的考核力度，提高工作积极性。尤其对新员工要加强考核力度，督促其尽快熟练掌握门店销售流程，尽快熟悉门店工作。另外，门店基础管理工作要加强，尽快建立门店奖惩制度，督促每一位员工做好本职工作，营造良好的销售气氛及门店严谨的工作氛围。
 5. 多了解对手的促销活动，采取相应措施，尽量提高门店销售。
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