
沙河源店2013年1-6月工作总结及下半年工作计划
第一部分      1-6月工作总结

一、指标完成情况：沙河源1-6月销售指标完成情况：
	整体情况
	
	
	
	
	
	
	
	
	备注

	销售额
	毛利额
	交易笔数
	客单价
	中药销售
	

	1-6月计划任务
	实际完成
	任务完成单
	12年同期
	增减比例
	1-6月计划任务
	实际完成
	毛利完成
	12年周期
	增减比例
	1-6月实际完成
	12年周期
	增减比例
	1-6月实际完成
	12年周期
	增减比例
	1-6月计划任务
	实际完成
	完成率
	12年周期
	增减比例
	

	125
	119．8
	95.81%
	100
	19%
	37.5
	33.9
	96%
	29.92
	13.30%
	22120
	21470
	650
	54.13
	46.58
	7.55
	
	9.303
	
	9.63
	-3.89%
	

	整体情况

	客单价
	中药销售

	1-6月实际完成
	12年同期
	增减比例
	1-6月计划任务
	实际完成
	毛利完成
	12年同期
	增减比例

	54.13
	46.58
	7.55
	14
	9.303
	
	9.63
	-3.89%


以上数据可以看出我们2013年较同期相比较总销售多买19万，这与平时多关注销售和个人业绩考核成正比的，毛利额这款也相对提升，是在销售过程中兼顾多推大保健是息息相关的，交易笔数相对增加一点，较去年比较取得是真实数据，没有以往的因考虑客流量多客单价低而挂单的现象，中药销售与同期比较有所下滑，主要是去年的时间段有两个坐堂医生，今年在4月以前只有一名医生，而此医生客单价一贯都比较低，加之客观原因她经常上班不按时，她的信誉度就越来越低，顾客群就越来越少。
二：沙河源会员销售分析：2013年上半年和2012年上半年数据。
	2013年会员消费笔数占比
	2012年会员消费笔数占比
	增减
	2013年会员消费占比
	2012年会员消费占比
	增减
	2012年会员消费笔数占比
	增减
	2013年会员消费笔数占比
	2012年会员消费笔数占比

	27.79%
	29.52%
	-1.73%
	43.52%
	39.22%
	4.30%
	29.52%
	-1.73%
	43.52%
	39.22%


数据分析：（销售下滑和上升原因分析）
从以上数据分析，销售笔数占比较去年相对比下降，这与收营员平时没有主动提示顾客出示会员卡和三高人群的药价较高，所以流失了部分顾客。消费占比较高，这与平时销售的一句话服务有关
           第二部分    下半年工作计划

1、根据公司制定一年的总任务来看，我们离目标任务还差138.2万，要实现目标我们下半年每个月任务应该是23.0333万，具体细化的话8-9月力保目前数据，10-12月是旺季争取突破以往销售数据。在中药这款下一定功夫，多与医生沟通，多提供给医生三高人群的养生配方，让医生多开一些养生的处方希望圆满完成公司下达任务。
2、业绩提升的经营措施得从以下几个方面入手：
1）首先在抓好现场管理如多熟记熟背产品卖点，最基本药品销售价额及会员价额的同时，要多与店员交流，交心要了解店员的动态，只有了解她们多关心他们，他们才一种乐观的心态，才会给店上带来快乐营销气氛，心情好自然服务就好，服务好顾客回头率自然就高了。
2）每个月 要进行任务分割，把一个月的总销售任务分解到每人每周每天， 做一个EXS表格和一个大保健品每天销售情况做板报公布，随时叫店员务必关注个人销售情况，要明确离目标任务 的差距，要给他们制造紧迫感，要有明确 目标。                                       
3）坚持每天交接班时成功与失败案例分析，让店员多了解我们该如何应对千奇百怪的顾客，要如何抓住顾客消费心态，如何巧妙的把握好现有的消费群体，如何达到一句话服务提升，这都要多演练才会借鉴得到的。
4）把握好每次活动机会，不管是公司还是店上自行的各种活动，都要抓住机会，在打造好现场的同时，要加大力度宣传活动内容在每笔客单价上下功夫等。
5）每周会员日时，店外写POP温馨提示顾客今天是会员日刺激顾客眼球，引进更多的顾客进店消费，在此同时多邀请厂家，利用厂家支援来带动人气提高店上营销气氛，多做一些增值服务，如选每周的一天会员日免费为顾客提供查血糖血压等，遇到大客服时，多提供绿色通道，如先买单免费送货多给一些厂家赞助的礼品等
6）利用冬季多推精制饮片及贵细发动店员多拉周边消费群，如同学及家人，首先要以身作则，让店员多店里多创造销售机会，以此达到目标销售任务等
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