
汇融名城店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：具体数据见附表一（门店1-6月销售指标完成情况）：
数据分析：今年上半年与去年相比销售在下滑，主要是由于人员变更太快，导致一部分原因，T类品种责增长较大，主要是美美活动的推出，及重点推荐。
门店上半年工作总结：

1、 包括会员销售分析：具体数据见附表二（2013年上半年和2012年上半年数据对比表）

	西北片区2013年1.1-6.25和2012年同期销售对比表

	门店ID
	门店名称
	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

	726
	汇融名城店
	29.32%
	40.95%
	-28.4%
	35.47%
	38.98%
	-9%

	　
	西北片区
	31.41%
	29.78%
	1.63%
	44.13%
	41.84%
	2.29%


会员销售占比同比去年有所下滑。下半年需加强会员管理，提高会员销售占比。

2、 品类分析：见附表
    第二部分    下半年工作计划

1、指标的分解：

每年总任务147万元，每月12.25万元，每天4083元，每班次2041.5元，每人1021元。
2、业绩提升的经营措施：  
1）会员每人每月办理10张有效会员，主动向顾客宣传会员权益，及会员享受的会员特价，收银过程中必须问顾客是否有卡，主动提醒顾客积分，顾客卡上有积分随时提醒顾客使用。
会员下半年任务指标：

	
	会员笔数占比
	会员销售占比

	三季度任务指标
	35%
	38%

	四季度任务指标
	40%
	42%


2）收银台一句话服务，根据季节变化，及时调整收银台品种，并要求店员熟记每个收银台品种的卖点功效，选择性向顾客推荐适合顾客的对应品种，这样在提高客单价的同时也提高了销售。

3）对于销售任务及重点品种任务方面，每日在交接班时总结昨日的任务完成情况，并定当日目标，随时跟踪重点品种的销售进度，每位店员必须熟记任务的进度。并且在每周列会上总结上周的任务完成和重点品种销售情况，做到当天关注昨天，当周关注上周，中旬关注上旬，随时关注任务完成情况，力争完成公司下达的任务。
4）门店培训及例会：每周开一次例会，会议内容主要以当前任务完成情况，及近期工作重点，及重要文件的学习，为主要会议内容。会议内容讲完后，进行一次店内的培训，主要培训内容为新品、及销售技巧等，互相学习，每次培训内容不易太多，但都要求必须掌握，而且会在下周培训时考核上周的培训结果，没考过，在继续学习补考，直到掌握。
5）效期滞销：加强效期滞销的任务分配到人头措施，加强这部分品种的销售，每人每月销售效期品种200（以零售价计）凭销售小票累计计算，对未完成任务的以未完成任务金额的10%进行罚款，这部分罚款奖励给超额完成任务的员工。
  6）现场管理：卫生区分配细化，除基本的货架卫生进行分配外，店内几处卫生死角、橱窗等卫生死角，分到人头一月轮流一次进行清理。 并且卫生管理、价签管理、陈列管理、 都分到人头，每人负责一项工作，起本项工作的监督管理作用。                                   
