             崇州温江片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：

2012年1月1日-3月25日，会员销售金额：12.24万，占销售总额的48.98%，比去年的%有所上升，力争达到公司的50%；新增会员404人。
（二）病种组方销售：

思想意识上还没有统一，促销员首先推销的是自己的品种，其次才是其他品种，为了让自己的品种销售出去，可能有部分抵触其他品种的现象发生，甚至如果没有提成就不想销售的情况。首先要全员的整体素质提高，从医者服务的角度和真正关心病患的角度，不断提高自我专业素养，才能正确合理有效的安全运用病种组方。
（三）社区活动：

社区活动效果不是很明显，因为今年才刚刚起步做一块工作，很多东西还需要不断学习摸索，不但总结吸取经验。其次人员思想方面还没有完全转化过来，尤其是促销人员，他们很不理解我们这样工作的目的，是为了吸引更多的消费群体关注我们药房，从而信任我们，来我们药房需求帮助。

（四）重点门店增效节费措施：
1.门店商业用电费用的控制，分时段行的开关灯组。
2.营业外收入，门店联合厂家放置了2台摇摇车，公司和厂家收入各得一半。

（五）基础管理：
1、门店日常管理工作
2、会员销售，会员办理，会员维护

3、销售任务分配
4、协助培训员对员工重点品种学习的培训，协助质管员做好GSP工作

5、做好门店安全工作
（六）店外、中药、贵细销售：销售情况不好，中药及贵细库存比较大，缺乏销售经验。
三、片区助手工作情内容及工作状况：很好，为门店解决了很多实质行的东西。
四、一季度经营工作中的亮点与存在的问题；

亮点：
1、会员销售做的比较好，新会员有所增加。
2、集团品种销售情况和各细化品种任务都完成的比较好，都在向“钱”看。

存在问题：

1、 销售模式还比较传统，在门店等待式销售，社区活动不积极。

2、 懒惰，易满足于现状，不思进取，专业知识不主动学习，不愿主动提高自我。

五、销售笔数同比去年下滑的原因：
2011年1月1日-3月25日，销售笔数：8344笔，

2012年1月1日-3月25日，销售笔数：7356笔，同比少了988笔。

原因分析：

1、 根据查询流失会员信息，期间有503个会员没有来消费过，会员维护工作做得还不够好。
2、 因为专业知识欠缺，有些顾客没有留住，原李时珍厂家一促销姐姐销售能力和销售专业知识都比较好，很多顾客都找他配药。现营业员参与销售，很多药品搭配知识和销售技巧方面欠缺，以致没有成功销售。

3、 因公司进行门店货品库存管理，很多时候顾客消费是不稳定型的，来一次没有，来两次也没有，下次就不来了。还有就数量不够，比如一个药顾客要10盒，整个相邻的3家店合计才5盒，等你从其他地方调来，顾客都在其他药房去买到了，再加上如果其他药房价格比我们稍微便宜点，而且现在很多私人药房遇到大顾客买主就送东西给顾客（如买十送一），顾客觉得实惠且方便，就不会在到去了几次都不能帮忙解决问题的地方去了。
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：

提高会员销售占比，收银台提示会员主动出示会员卡，忘了带会员卡的为其提供查询会卡号服务。
（二）病种组方销售：

全员统一思想，人人参与，共同学习，共同探讨，合理安全有效的给顾客提供病种组方销售，让其尽快康复健康。
（三）重点门店增效节费措施：
1、加大销售

2、做好会员维护工作

3、提高全员整体销售意识和整体素养
4、合理控制门店不必要的开资
5、加强终端资源的利用

（四）基础管理：
全员以“空杯”的心态，从“零”开始从认识自己，从新学习，为自己的工作制定目标，全面熟悉店堂的每一处，每项工作，每项任务分配，清楚门店全年奋斗目标。
（五）店外、中药、贵细销售增量措施：
1、提供销售奖励机制，人人自愿参与，谁销售谁获利。
2、丰富中药精品袋装饮片品种，打造中药精品饮片专区和贵细专区。

3、加大员工对中药养身保健知识的认知，加强中药知识的不断学习。

三、经营工作需要公司解决的问题（需建议解决措施）。
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