三江店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
一、指标完成情况：附表一
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：

1、在收银台显眼位置贴温馨提示“请主动出示您的会员卡”
2、在抓住老会员的同时，大力宣传会员权益，发展新会员。

1.1-3.25期间：新增会员：405人

              会员消费笔数：3387笔

              会员消费金额：162176元
会员消费占比：56.97%

会员客单价：47.88元

（二）病种组方销售：

坚持每天的病种组方学习，先从单品学习功效、禁忌，再做到联合用药，并学以致用。
（三）社区活动：

自2月以来共计开展社区活动3次

	
	时间
	地点
	咨询人次
	测血压
	新增会员

	第一次
	
	供销社旁
	
	
	

	第二次
	3.12
	综合市场
	32
	18
	26

	第三次
	3.31
	转盘广场
	45
	45
	13


总结：新发展会员39人，其中消费人次17人，共计1272.2元
（四）重点门店增效节费措施：
增效：1、收银台一句话。提醒顾客办理、出示会员卡，享受会员权益。
2、提高客单价。增加医药学知识、销售技巧的学习，联合用药

3、社区活动。宣传太极文化、为顾客免费检测血压、血糖、免费用药咨询。
（五）基础管理：
1、培训管理。积极参加公司组织的各种培训，自主强化学习病种组方。

2、GSP管理。严格遵守各项基本GSP管理制度

3、人员管理。在面对严峻竞争的环境下，员工销售热情不减，积极销售。
（六）店外、中药、贵细销售：
二、片区助手工作情内容及工作状况：
三、一季度经营工作中的亮点与存在的问题：
1、提高客单价。加强员工的医学知识和联合用药及销售技巧的培训，来更好地为顾客提供专业的服务。

2、药品的陈列。对团促品种和高毛利的品种进行位置的调整，既方便顾客选购，又方便员工对此类品种的熟悉。保证柜中的货丰满、整洁、卫生。

3、坚持收银台一句话服务。充分利用收银台，摆放一些畅销的、热销的产品，即使每位顾客多消费一块，一天也可以增加几十块。

4、团队精神。积极与员工沟通，交流学习经验，提高大家的工作热情和积极性，真心对待每一位顾客。
第二部分      二季度工作计划
一、计划指标：附表二
二、二季度增效节费措施：
（一）会员销售：
1、提高会员客单价，具体到一句话服务，
2、继续维护老会员，发展新会员，宣传成为本店会员的优势（会员特价、会员日打折优惠）使会员消费占比达到60%
（二）病种组方销售：
（三）重点门店增效节费措施：
增效：1、准备一些器械（血压计、血糖仪）的宣传资料，让顾客订购

2、保证团促品种盒高毛利品种不断货，丰富货品
3、优质的药学服务，联合推荐用药加上疗程用药

4、继续落实好每月的社区活动，达到社区活动效果

5、收银台陈列任务品种和冲动性品种，增加销售

节费：1、广告促销费用。有些广告促销用品要反复利用，或者亲手制作。例如一些促销海报，可以采用亲手绘制的方法节约费用。
2、小处做起。节约办公费和水电费。
（四）基础管理：
1、加强培训管理。

2、落实好GSP管理。

3、加强人员管理。
（五）店外、中药、贵细销售增量措施：
1、对于中药方面，丰富中药袋装，在日常销售中尽量搭配销售
2、就近打包花茶，散装称重，增加销售。
三、经营工作需要公司解决的问题（需建议解决措施）。
会员要求积分兑换礼品

建议：可以考虑与网站合作，用积分到网上购物。
