                                        下半年工作计划

一：销售计划：计划销售：2663.6万，毛利额：84.37万。(温江店下半年任务是在去年同期实际销售的基础上增长20%，同兴增长40%，政通增长10%，郫县店增长20毛利率：32%，中药计划： 16万  集团品种计划：60万

	
	7月
	8月
	9月
	10月
	11月
	12月

	门店
	销售
	毛利额
	销售
	毛利额
	销售
	毛利额
	销售
	毛利额
	销售
	毛利额
	销售
	毛利额

	温江店
	18.67
	5.97
	18.67
	5.97
	18.67
	5.97
	18.67
	5.97
	18.67
	5.97
	18.67
	5.97

	同兴店
	10.69
	3.42
	10.69
	3.42
	10.69
	3.42
	10.69
	3.42
	10.69
	3.42
	10.69
	3.42

	政通店
	6.9
	2.2
	6.9
	2.2
	6.9
	2.2
	6.9
	2.2
	6.9
	2.2
	6.9
	2.2

	郫县店
	7.67
	2.45
	7.67
	2.45
	7.67
	2.45
	7.67
	2.45
	7.67
	2.45
	7.67
	2.45

	合计
	43.94
	14.06
	43.94
	14.06
	43.94
	14.06
	43.94
	14.06
	43.94
	14.06
	43.94
	14.06


二：工作计划：

一，会员

1，收集老会员意见和建议，制定表格每个门店每周每人回访有效会员10个（除去电话无法接通情况）以纸质版形式存档，由店长每周进行收集整理纸质版，再做书面的电子版总结本周收集的顾客意见和建议，及时发现问题解决问题。时间从8月25到9月26号，每周一下午4点前报片区汇总，片区再根据各店情况进行片区公布，如有好的意见或建议一起报公司。

会员信息的完善，制定表格，各店进行信息完善的登记，这是常态工作，每天进行，每周一下午4点同会员回复情况一起报片区做好存档。

对慢性病会员进行免费健康咨询及免费测血压，定时测量血糖（各店pop张贴注明免费测血糖的时间段）各店根据各店的情况自定时间段。（如每周一，四早上8:00------9:30）

提高会员占比，用好收银台一句话服务，新会员的发展（温江店每人每个班办理3个新会员，政通店每人每个班办理2个新会员，同兴店每人每个班办理3个新会员，郫县店每人每个班办理2个新会员）

二，门店的活动，8月各店单店活动。预计增加片区总销售1万。9月各店单店活动，预计增加销售1万，10月郫县店广场活动，预计该店增加销售1.2万，其他三家店做单店活动预计增加销售9000元，11月，同兴店广场活动，预计该店增加销售1.5万，其他三家店做单店活动预计增加销售8000元，12月温江店年终大型广场活动。预计增加销售3万，其他三家店做单店活动预计增加销售4000元，

保健品，九大单品，新品（替换的）                                        下半年工作计划
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各店推行学习风，每天两个保健品的学习，（保健品和疾病的搭配用药，）片区每周进行保健品的销售排名，在排名的同时再进行保健品销售同比上周的增长比。（因为各店的销售量基数不同）对销售连续三周销售第一和连续三周销售增长比第一的进行片区奖励。（每月一次总结奖励）（奖励品请厂家赞助）预计提升保健品销售咱比5%。（时间从8月26号开始）每周门店负责统计各店员的保健品销售情况表。

单品任务落实到人头，每周进行统计个人销售情况，在单品上个人销售的好的，在片区培训是请销售的好的店员进行销售经验分享，鼓励销售差的店员，力争全面提示我们的销售技巧。每月进行两个单品的经验分享，8月定的是藏药和阿奇霉素销售经验的分享。以后每月以实际个人销售情况进行安排学习分享。

新品的学习。每天交接班时学习3--5个新品，并做好学习记录，

四，中药

1，中药饮片，抓好温江店和政通店饮片销售，连续温江五医院中医处方，（骆大辉负责）力争每月增加中药饮片500----1000元。

郫县店中医馆争取再申请。由唐燕负责。

袋装中药和破壁中药主抓太极牌，桐君阁牌和中山中智，由温江店罗秀梅每月制定热销品的搭配，及销售买点的讲解，（和片区培训一起学习）预计增加销售5000元。8月开始学习。

各店推行学习风，每天两个保健品的学习，（保健品和疾病的搭配用药，）片区每周进行保健品的销售排名，在排名的同时再进行保健品销售同比上周的增长比。（因为各店的销售量基数不同）对销售连续三周销售第一和连续三周销售增长比第一的进行片区奖励。（每月一次总结奖励）（奖励品请厂家赞助）预计提升保健品销售咱比5%。（时间从8月26号开始）每周门店负责统计各店员的保健品销售情况表。

单品任务落实到人头，每周进行统计个人销售情况，在单品上个人销售的好的，在片区培训是请销售的好的店员进行销售经验分享，鼓励销售差的店员，力争全面提示我们的销售技巧。每月进行两个单品的经验分享，8月定的是藏药和阿奇霉素销售经验的分享。以后每月以实际个人销售情况进行安排学习分享。
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1，中药饮片，抓好温江店和政通店饮片销售，连续温江五医院中医处方，（骆大辉负责）力争每月增加中药饮片500----1000元。

郫县店中医馆争取再申请。由唐燕负责。

袋装中药和破壁中药主抓太极牌，桐君阁牌和中山中智，由温江店罗秀梅每月制定热销品的搭配，及销售买点的讲解，（和片区培训一起学习）预计增加销售5000元。8月开始学习。

