         温江店2012年一季度工作总结及二季度工作计划         
        第一部分      一季度工作总结
1、 指标完成情况：附表一
2、 一季度主要工作总结及效果：（注意写各项工作开展后的效果）
（一）会员销售：通过对会员权益的宣传，提高会员使用率和顾客的忠诚度。会员消费笔数占比从2011年同期的15.2%上升到2012年的21.8%，会员消费金额从2011年同期的28.6%上升到2012年的47.02%。
（二）病种组方销售：通过病种组方黄标签的陈列，我店客单价从2011年的44.63元，提高到2012年的47.7元。
（三）社区活动：从2月开始，共进行4次社区活动，共办理会员卡90余张，测量血压近200人次，但是会员到店消费的几乎为零。因为我们进行社区活动的地点是属于临时菜市场，人流量多，但是属于中低端消费人群居多，而且老年人居多。所以到店消费的人很少。
（四）重点门店增效节费措施：通过对滞销品种的清理，及时调整货品到销售较好的门店，减少库存积压，仅2月，就调整了3万余元库存品种。
（五）基础管理：通过对货品陈列的调整，保持店内干净整洁，营造良好的营业环境。合理安排店上的日常事务，确保门店的正常营运。
（六）店外、中药、贵细销售：在一季度，属于团购低迷期，再加上店上人员少，销售人员人手不够，暂未开展店外销售。中药贵细方面：通过对春季常见病的配方宣传，以及业务部对摆盘中药的的增加，我店的中药袋装和摆盘部分有一定的增加。饮片方面，还是因为缺乏坐诊医生，配方饮片的销售不稳定，主要靠外来处方的销售，除了以前的老顾客，新顾客对我店的中药质量不是很了解，一般划价过后觉得价格高了，即使我们解释，还是有大部分不能接受。
三、一季度经营工作中的亮点与存在的问题；

一季度的销售金额和销售笔数较上年同期有所下滑，主要有以下几个原因：1、从大类分析来看，2012年的保健品在没有无糖食品的情况下比2011年增加了1.5万；非药品比2011年减少了1.6万，主要为日用百货的销售减少；化妆品比2011见减少了3.1万；医疗器械比2011年略有增加，但幅度不大，只要0.2万；中西成药比2011年增加约1.6万；中药比2011年有下降，约下降有0.3万，主要为包装类药材和配方饮片的下降。2、销售下滑的原因二为：目前门店人员的流动性太强，在2011年一季度，门店有4名促销人员，目前仅为2名。销售人员的减少，也是销售金额下滑的原因之一。
第二部分      二季度工作计划
1、 计划指标：附表二
2、 二季度增效节费措施：
（一）会员销售：通过对重点会员的定人负责，加强老会员的沟通。同时大力宣传会员权益，增加入会会员。
（二）病种组方销售：加强门店员工对病重组方的学习，强调联合用药，支持疗法，疗程用药，提高客单价。
（三）重点门店增效节费措施：继续对滞销品种和库存较大品种进行分析，找出滞销和库存大的原因，一方面通过调拨，盘活库存，另一方面，严格按照公司请货流程和公司规定的上下限请货。减少库存积压。
（四）基础管理：加强人员的合理分工和培养，提高执行力度。调动员工的销售热情，通过周例会对上周的销售情况和任务品种进度进行通报，分享销售案例，提高大家的销售技巧。
（五）店外、中药、贵细销售增量措施：店外：二季度属于团购品种旺季，积极联系历年团购客户，提前做好销售准备。中药贵细：1、二季度推出清热解暑配方中药，以及清热花茶的销售。2、在一季度的时候增加了精制配方中药品种，但销售不理想，因为两者价格差异太大，另一方面因门店员工不习惯将精制配方中药作为首推。在二季度，希望通过向其他门店取经学习精制配方饮片的销售，来提高我店中药的销售；3、计划在二季度联系医院医生，通过接受医院处方来提高饮片销售。
三、经营工作需要公司解决的问题（需建议解决措施）。

1、希望公司能够统一使用机打价签。
2、增加我店销售人员，主要为促销人员。
