   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；上半年共完成387328.31元，毛利完成117855.96元，完成总任务的40.77%，中药任务52000元，完成28600元，完成占比55%。

   上半年的工作亮点主要为以下几点：

1. 中药的关联销售，每次顾客在选好自已所需的药品到收银名付钱时，都会跟据顾客购买的药品叫他们搭配一些相关泡水饮片，并告之中药的益处，再加上大部份顾客都觉得中药副作用非常小，这样就增加了销售。我们1--6月中药销售28600，较2012年上半年增加了52%.
2. 心脑血管与保健品的搭配销售，我们这儿老龄人居多，心脑血管相对比其它品类稍好走点，我们抓住三高人群大加宣传保健品，平均每天都卖一瓶保健品，在上半年保健品销售32900元，占总销售8.7%，较去年同期增长32%。

3. 本门店员工业务销售能力强，本店基本上没有效期品种，每次的效期在每月22号前抄效期时就把半年前的提前拿出来销售，而且滞销也相比很少，每次在销售畅销品种时都在尽力搭配滞销品种。

通过上半年的工作，我们还有很多地方需要改进：
1.我们服务有待进一步提高，让每个进店顾客都感受到无微不至的关怀。
（2）在原有的基础上，做好门店的基础工作。
（3）公司下达的任何一种政策，必须每个人执行到位。
下半年销售保障措施：
1.  任务落实到每个头，让每个成员都有一种压力感。把今年的总任务：95万分配到每个月为：7.917万。然后再分配到每天、每个班次、每个人上销售为660元，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，争取下半年销售赶上进度。

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。每天从温销售卖点，争取每天能卖2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。
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