                大邑通达9月工作总结10月计划
1、 工作总结

1. 总销售数据
	时间
	总销售
	笔数
	客单价
	毛利额
	毛利率
	会员消费（笔数）
	会员占比

	7.26-8.25
	88295.24
	1056
	83.6
	25234.95
	28.58%
	23364.61（478）
	26.5%

	8.26-9.25
	88610.21
	1059
	83.6
	26832.12
	30.28%
	27960.67（531）
	31.5%


2. 中类销售数据
	时间
	药品
	保健食品（大保健品）
	中药材及中药饮片
	医疗器械

	7.26-8.25
	70536.64
	5432.55（3211.54）
	6592.4
	3545.97

	8.26-9.25
	71017.23
	5402.1（3254.79）
	6049.29
	4650.42


3. 重点品种销售情况
太极钙15瓶，熊胆含片52盒，补肾益寿胶囊12瓶，天胶1盒，番茄胶囊0盒，赶黄草6盒
二、10月工作计划

1.10月计划销售87000，毛利33%
2.具体措施

A. 丰富中药袋装品种，保证畅销品种不断货；根据冬季滋补特点进行相应品种宣传。

B.组织员工每周进行保健品与常见病搭配销售学习，相互交流销售经验，每天温习销售卖点，争取每天能卖1瓶大保健品。收集消费过保健品的顾客，进行定期回访，提供相关保健知识，并在买赠活动时通知到位。

 C．千方百计加大会员的维护和开发，提高会员销售占比。具体：1. 安排专人定期回访重点会员、老会员，收集会员对门店的意见，及时处理。2. 注重新会员的开发与办理，宣传会员权益，每天至少办理一张有效会员卡。3.  收银员必须做到主动询问顾客有无会员卡，为顾客积分。
D．销售总任务分配到每天、每个班次、每个人上，总销售任务是每天每个班次每个人销售712.5元，一月进行一次销售排名，对销售落后的人员进行交流沟通，提升积极性，下月赶上销售进度。

    E. 重点品种美美、补肾益寿胶囊、熊胆含片、太极钙、天胶，相互交流学习销售经验，更深层次挖掘出与常规疾病的销售卖点，最终完成品种任务。 
