温江政通店2011年工作总结及2012年工作计划
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

（一）、销售方面：

	总销售额
	496431.23
	496431.23

	集团工业品种
	116399.69
	116399.69

	团促
	桐君阁团促
	73226.18
	240135.82

	
	本司团促及带金
	166909.64
	

	中药
	饮片
	23518.69
	29564.35

	
	贵细
	6045.66
	


1、全年任务55万，实际完成49.64万，完成率90.25%     
2、中药任务3万，实际完成2.96万，完成率98.55%
3、桐君阁团促任务每月0.5万，实际完成7.32万，完成率122%.
（二）、管理方面：

1、结合公司的各项要求，将门店事务逐渐规范化，做到公司的要求。

2、人员的更替、交接工作顺利完成，保证门店经营的正常。
（三）、培训方面：

   1、完成全年4季度的培训工作，使门店员工的专业知识水平和销售搭配能力都有了很大的提升。

   3、新员工的销售和处理日常事务的能力有了很大的提升。

三、主要工作亮点：
   1、对公司下达的各项销售任务、指标积极传达并时刻铭记，努力完成该任务。

   2、对公司所要求的各项事宜，坚决执行。
第二部份   2012年计划
1、 具体工作计划及措施：

（1） 工作计划：

  1、  2012年全年计划销售70万，毛利 23万，毛利率32%。其中集团品种 9万，中药4万。

   2、任务分解：（单位：万）
	
	销售额
	毛利额
	毛利率
	中药
	集团品种

	1季度
	14
	4.58
	32%
	0.8
	1.8

	2季度
	16.5
	5.48
	32%
	0.95
	2.2

	3季度
	19
	6.18
	32%
	1
	2.3

	4季度
	20.5
	6.76
	32%
	1.25
	2.7


	合计
	70
	23
	32%
	4
	9


（2） 具体措施：
1、 丰富会员礼品的形势。

每个月选取不通的品种，用相应金额的积分直接兑换，让顾客心理产生有药不要钱的印象，随着季节不同，选取相应不同的品种。

2、 激励会员消费的热情。

        每个季度一次，针对在本店消费额前几名的顾客和消费频率前几名的顾客分别给予一定的礼品奖励，尤其是消费频率的奖励，可以刺激顾客的购买意识，让他们能在由需要的时候想到我们。

3、 养生资料会员免费领取。

       每月可印制养生知识dm单，对会员短信通知免费赠送。

4、 提高客单价。

       不同人群不同方法，在不断提高专业知识的同时，也要不断思考不通的搭配形势，定期交流经验，方法，共同提高客单价。

5、 随时观察竞争对手状况，及时采取应对方法。

经常去竞争对手店参观，了解其近况，比如相同品种的价格问题，所进行的活动内容，将对方的弱点变成我们的优点。

6、 对于旁边即将竣工的新华市场，要密切关注，利用菜市场的人流提高我们自己的笔数。

2、 需解决的问题：

1、 公司配货产生的滞销品种希望公司能及时给予处理
2、 电灯线路后面没有营业可以不用照明，希望可以将电灯线路前后隔断，可以节约约1/3的电费。
                                                            张亚君

                                                    2012.01.01

