崇州中心店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：
通过公司做的两次大型针对会员的活动，让一部分顾客感到了实惠和有归属感。
平常销售通过收银台一句话服务，提示顾客出示会员卡，提示了会员销售占比。
（二）病种组方销售：
门店员工认真学习产品知识，只是对病种组方销售还不太理想，主要是以前的销售方式还没很好的转变过来。
（三）社区活动：
每月两次的社区活动，都按照计划进行，现场活动效果不是很理想，检测血压、血糖的人不是很多，但是提升了太极的品牌形象，还得多想想怎么更好的做好社区活动。
（四）重点门店增效节费措施：
门店上节约从一张纸一只笔做起，不浪费任何东西。比如，门店人员每人一支笔，笔芯用完后必须用旧笔芯来换新笔芯。
（五）基础管理：
人员管理、销售任务分配到人、品类管理、店堂卫生、店堂销售气氛。
（六）店外、中药、贵细销售：
中药销售主要是将中药精品饮片做陈列，让顾客对其有购买欲。写精品饮片组方POP搭配销售。
三、片区助手工作情内容及工作状况：
工作内容协助片长监督门店政策执行情况，帮助门店坚决问题及品类管理，对片区内各个门店的滞销及大库存品种做调拨。工作状态积极。
三、一季度经营工作中的亮点与存在的问题；
主要加强了人员管理，之前全体人员比较懒散，通过和大家沟通以及一些强制管理，现在人员的销售状态和积极性都得到了一定的改善，大家有了一个团队的意识，也在大家的共同努力下连续两个月日均增长在前10位。
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：
加强针对会员活动的宣传和收银台一句话服务提示会员出示会员卡，从而提示会员销售。每次社区活动多宣传会员政策，办理忠实会员。
（二）病种组方销售：
在认真学习产品知识的同时，加强学习病种组方用药的搭配，尽早改变现有的销售习惯。
（三）重点门店增效节费措施：
寻找厂家做广告宣传，提升价外收益。尽一起可能节约物资和资源。
（四）基础管理：
加强收银员一句话服务，使会员销售到达65%以上、货品陈列。
（五）店外、中药、贵细销售增量措施：
寻找相关单位联系团购、中药做季节性产品陈列。
三、经营工作需要公司解决的问题（需建议解决措施）。
四、笔数下滑分析：
2011年一季度销售笔数：15941，其中会员销售笔数：7468，占比46.8%
2012年一季度销售笔数：13059，其中会员销售笔数：5820，占比44.5%

今年一季度销售笔数比去年同期总笔数下降2882，会员总笔数下降1648，，会员及非会员下降占比，会员占总下降笔数的57.1%，通过数据对比，会员及非会员都有不同程度的下降，下将严重的还是会员。

通过社区活动宣传和办理新会员提什销售笔数和会员使用率。拉动人气，提升来客数。
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