
2014年双林店11月工作总结和2014年12月工作计划

           第一部分2014年11月工作总结

一：门店任务完成情况： 

	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

	1月
	25.44
	24.16
	3.19
	3.19
	5.8
	6.63
	91
	25.57%

	2月
	21.7
	20.16
	2.27
	2.06
	5
	5.16
	90
	27.04%

	3月
	22.1
	20.61
	3.67
	3.1
	5
	4.78
	90
	28.2%

	4月
	25.17
	22.41
	3.67
	2.98
	5
	5.88
	90
	26.09%

	5月
	24.92
	20.88
	3.67
	3.05
	7
	4.54
	59
	36.38%

	6月
	24.18
	18.96
	3.67
	2.77
	7.33
	3.72
	87
	38.88%

	7月
	22.87
	18.77
	3.67
	2.7
	7.33
	5.39
	34
	27.25%

	8月
	23.63
	18.92
	3.67
	2.53
	7.33
	4.78
	99
	28.99%

	9月
	23.12
	19.38
	3.76
	2.58
	7
	4.71
	63
	32%

	10月
	24.26
	23.38
	3.94
	3.31
	7
	3.14
	120
	32.64%

	11月
	25
	20.98
	4.11
	2.84
	7
	3.99
	50
	30.75%


10月销售任务25万元，实际销售完成20.98万元，完成率83.9%。中药任务4.11万，实际完成2.84万，完成率69%。集团品种任务7万，实际完成3.99万，完成率57%。本月总销售与笔数都有下降，主要因为对面华安堂可以议价销售，会员日折扣85折，大部分药打折下来都比我们便宜很多，以此流失了部分顾客。
二：措施执行落实情况：

  1.14年10月与14年111月销售对比情况：

	
	10月
	11月

	总销售金额
	230383.21
	209878.44

	笔数
	2927
	2791

	客单价
	78.7
	75.19

	会员金额
	75216.46
	64557.69

	会员笔数
	1062
	1441

	会员客单价
	70.82
	44.8

	会员消费占
	32.64%
	30.75%

	新增会员人
	120
	50

	裸卖品种数
	1120
	1157

	裸卖率
	38.26%
	41.45%


	
	14年10月销售额
	14年11月销售额
	增长比
	14年10月销售数量
	14年11月销售数量
	增长比

	药品
	161192.08
	143139.29
	20.35%
	1064
	983
	-5.4%

	中药
	33164.76
	28454.18
	28.23%
	478
	471
	8.39

	医疗器械
	17882.67
	12826.97
	54%
	119
	114
	-0.83%

	保健品
	15346.06
	20993.88
	-9.2%
	63
	70
	-7.3%

	化妆品
	724.74
	688.1
	-65%
	13
	13
	-18.7%

	普通食品
	1395.15
	1793.9
	-22.43%
	15
	10
	15.3%

	日用品
	37.71
	34.66
	-9.74%
	3
	3
	0

	消毒品
	573.74
	936.66
	-63.6%
	23
	21
	-14.8%


10月单品完成情况：（元）
	任务品种
	太极天胶
	补肾益寿
	藏药
	太极钙
	复方熊胆
	沉香化气片
	阿奇霉素
	保健品8-12月

	任务
	39421
	11122.8
	17100
	8134
	5500
	1540
	7283
	122000

	11月实际销售
	19974.56
	2352.52
	1621.11
	1813
	1624.2
	968
	4016.38
	71248.94

	完成率
	50.6%
	21.1%
	9.4%
	22.2%
	29.5%
	62.8%
	55.1%
	58.4%

	
	
	
	
	
	
	
	
	


第二部分2014年12月工作计划.

一、门店计划指标： 

	门店
	总销售计划
	中药计划指标
	集团计划任务
	计划新增会员人数
	会员消费占比

	9月
	29.61
	2.7
	6.84
	90
	31.05%

	
	
	
	
	
	


门店增量措施（1-3点）：

1、抓目录外淘汰品种销售，做好标记并调整货位，任务细分到人头，争取最大限度完成该类品种销售。
2、抓好会员发展，提高会员销售占比，积极办理会员卡并给顾客积分与积分兑换，让顾客从中获益，留住新老会员顾客。

3、抓好单品（包括中药）任务考核品种的销售，全员随时关注，共同努力，重点做好天胶、补肾、美美、太极钙的销售，同时全员努力完成藏药、熊胆、阿奇、藿香的销售。具体考核措施：1）.各项任务具体分配到人头。2）.定期对任务品种进行培训、销售经验分析总结等。3）.不定期跟踪销售情况，对销售好的进行表扬，对销售较差的进行反复培训并督促完成。4）.实行谁销售谁受益原则，月底进行考核，未完成任务导致的罚款由未完成任务人员按完成比例进行给付，争取完成各项任务。
4、抓个人销售包括保健品PK销售，争当销售冠军，每人知晓个人销售目标任务，全力以赴，提高个人销售的同时，全面提高门店整体销售。
