大邑子龙店上半年工作总结下半年工作计划

我们今年全任务为：95万，毛利率：33%，确保毛利率：32%，会员占比：45.2%，其中饮片占：5.2万；上半年总销售：39.76万，毛利：12.1万，毛利率：30.41%，其中保健品销售：3.29万，占比：8.27%；中药饮片：2.86万，占比：7.19%；消毒产品：0.22万，药品：31.11万，占比：78.2%；医疗器械：1.4万，占比：3.5%；会员消费：17.3万，占比：43.5%。
根据以上数据总结上半年的销售只占了全年的32.75%，还要完成67.25%在以后的每个月完成：8.8万，每天完成：0.295万，对于这个人迹罕至的地方真确困难，本人而言只能尽我所能。从上半年的销售占比大类看：保健品和中药饮片占比较低，而两种也是最能拉动销售的大类，这将是下半年的重点项。会员占比还要差一点点就可以完成公司下达的任务，这个应该没有太大问题。
下半年从这几方面入手，而且现在也开始在执行：
1. 任务落实到每个头，让每个成员都有一种压力感：把剩下的任务明细化，每天在交班本上都做好销售登记，争取一周开一次会并对本周销售进行汇总，没有赶上进度的同事，要让她自己想出应对措施，并落实到工作中，能在最短的时间追上进度。加强收银台一句话服务，现在气温比较高，重点还要抓住畅销品种，如：各种冲剂，藿香正气液等。

2.继续加大中药袋装.保健品销售和培训力度，争取在后面的几个月里每种品类销售都上一台阶。（1）主要还是先增加中药袋装品种，保证畅销品种不断货，再有空组织门店人员进行培训，便于根据四季进行呼吸疾病、清热解暑、养生酒、风湿等茶饮配方推广，并配合中西成药销售进行联合用药，要求每天必须销售2袋左右；（2）丰富保健品品类，并让店上对这方面知识比较专业人对店员不定时培训，便于关连搭配带动此类品种的销售。每天重温销售卖点，争取每天能卖1瓶大保健品。安排专门的人员对凡购买此类品种的顾客进行档案登记，有利于定期回访。有利于买赠活动时通知到本人。

3、如果当地政策准许，想在国庆前搞一次大型促销活动：因这段时间天气变化无常，使人难以莫测，所以在秋凉时搞一次体面的活动，利用那次活动希望再为本店带来一批忠实的会员。再活动开始前就要做好门店活动氛围的营造，收银台的宣传必须到位，宣传单落实到小区的每家每户，电话通知到每个会员。还多要一点保健品.绵阳厂家的赠品，这样更有利于活动的销售力度。

