第一部份 工作总结
1、 2011年经济指标完成情况表（见附表一）

2、 主要工作

1、门店日常管理。

2、门店员工（营业员和促销）工作管理安排。

3、门店店堂布置和清洁工作指导和安排。

4、门店活动策划，主推品种专柜打造，POP书写宣传。

5、每日公司邮件，飞信内容工作的跟进，按照要求认真执行。

6、协助安全员做好门店安全工作。

7、协助质管员做好GSP管理工作。

8、协助中药管理员做好中药管理和养护工作。
三、主要工作亮点

1、每次公司活动销售都有所提升，POP宣传也越来越能吸引顾客眼球了。
2、公司分配的任务，尽全力去完成。

3、每季度常规疾病培训，能学有所用。

4、门店安全工作和GSP管理工作做的还不错。
第二部份   2011年下半年计划
1、 具体工作计划及措施：

08、09、10、11年店重点门店的3点增量措施。

崇州金带街店2012年预估销售任务

	全年总销售
	毛利率
	中药
	集团

	120万
	30%
	8万
	18万


其中中药销售计划：

	贵细
	袋装
	饮片

	2万
	4万
	2万


一、管理方面：

1、 加强日常管理，特别是抓好基础工作的管理；

2、 加大内部员工的培训力度，全面提高员工的整体素质；

3、 加强和各个药店的团结协作，创造良好、亲密的工作环境；

二、经营思路：
1、多做宣传，借助公司的各种活动把宣传范围扩大，吸引更多的顾客；多做点社区活动，让更多的人了解太极大药房，深入太极大药房
2、多给顾客办会员卡，办卡任务分到每位员工，每天办理20个新会员，促销和营业各一半任务。
3、每周每人找具有代表性的团促品种与大家分析卖点和可以搭配销售的药品
4、遇到顾客需要而店上没有的货品积极联系其他门店进行调货，尽量满足顾客需求，留住每位顾客。
5、提高中药销售。增加中药的分类管理以及品种的多样化，让顾客能够很满意的买到自己所需要的。比如像炖料、补气血的补品等等。。像类似品种，就应该多成列，吸引顾客的眼球，从而增加销售额！

6、多去周边药店调查价格，观察陈列等，吸取一些新的方案
三、销售方面：

1、营业员必须参与销售并考核，提成金额=个人销售+二次分配，多销售多提成，未完成规定任务将进行相应提成扣款。

2、促销员在销售各自厂家品种时，加大对集团团促的销售并考核，多销售多得提成，未完成规定任务将进行相应提成扣款。

3、加大团促品种和高毛利品种销售，全力完成每月集团团促品种。

4、加大中药销售，养生汤料配方自装袋，养颜清热配方自装袋，中药饮片，中药贵细联合药品销售。

三、需解决的问题：

1、期望能参加更多管理经验方面的培训，更好的管理好门店，提升销售业绩。更好的展示自我发展潜力。

2、需要一名具有中药专业方面的销售能手，本店中药销售有很大的提升发展空间，希望能在中药销售能手的带领下，更好的提供中药销售。
3、西部仓库来货问题处理速度慢，希望能在一周内处理完。冲票比较多，差异品种发错了，也不认账，希望发货能准确点，帐货相符。
4、效期品种，能片区之间相互帮忙解决。
