      水杉街店2012年8月工作总结和9月工作计划

           第一部分工作总结

一：门店任务完成情况：（单位：元） 

	月份
	总销售计划指标
	总销售实际完成
	中药计划指标
	中药实际完成
	集团计划任务
	集团实际完成
	新增会员人数
	会员消费占比

	7月
	50000
	35159.45
	3000
	641.62
	6500
	8575.04
	40
	25.69%

	8月
	45000
	37560.06
	3000
	966.07
	6500
	11420.3
	35
	38.63%

	增减
	-5000
	2400.6
	0
	324.45
	0
	2845.26
	-5
	12.94%


二：8月动销品种和不动销品种的分析总结：

1,动销品种以当季品种较多,清热消暑类,其次是呼吸感冒类,这是受季节影响的销售.
2不动销的品种以处方类心血管为主,一是受消费人群的影响,缺乏正确的用药常识,以及受到价格差距的影响大,补益类先前完全处于滞销状态,随着天气的变化,渐入秋季,在我们结合顾客症状主动推荐下,补益类开始有走动.

3现在销售提成比例不如以往,门店为增加收入只有冲着集团团促品种跑,相应集团品销售增加,低毛利,广告品及不知名品牌,销售少,推荐少,动销慢,产生削期的可能性业增加.
三：8月销售增长的亮点总结：

1保持销售积极性

2销售人员向销售目标尽量靠近的努力,以最大努力说服顾客搭配用药,努力加大疗效,同时多卖一元钱.
3极力维护老会员,让其体会会员的权益与便利.

4销售人员严格要求自身,查缺补漏,交流顾客反馈的一些药品疗效.

5一些药品顾客长期用的,而我们时常缺货的,主动提供我们的电话,或是算到时间顾客吃完就主动备货.
第二部分工作计划

一、门店计划指标： 

	门店
	总销售计划指标
	总销售实际完成
	中药计划指标
	中药实际完成
	集团计划任务
	集团实际完成
	新增会员人数
	会员消费占比

	水杉街
	5.2
	40000
	3000
	1000
	6500
	11500
	50
	38%


二、9月增量措施：

1保持原有的销售积极性
2缓和工作中的负面情绪影响

3加强销售积极性和销售技巧

三、需解决的问题：

