
综合片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
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）
会员销售：本季度片区会员销售37.98万元，占比24.23%。
在年初就制定了各门店的具体会员人数发展任务。
要求店员在收银时提醒顾客出示会员卡，没有的就及时宣传会员权益，让顾客办理会员卡，使会员人数和会员销售大大增加。
（二）病种组方销售：严格按照营业部培训进度，组织店员培训，1是参加公司统一组织的培训，2是片区专门安排培训专员，做与销售相结合的实战培训。店员收获颇多，并运用于日常销售工作中。
（三）社区活动：一季度片区共组织社区活动32场，方便了药房周边消费群体的健康咨询和简要的身体检测，扩大了企业的知名度，新增吸纳了更多会员成为太极大药房的粉丝。
（四）重点门店增效节费措施：重点门店在保证正常经营的同时，确保人员不增加销量增加的态势。
（五）基础管理：

1.强化各项管理执行力度。

2.顺利完成了严重亏顺门店川大文星花园店的关闭工作，完成了剩余货品及门店其余物资的合理化分配工作，继续完成相关关店后续工作。

3.指导并协助完成了郫县科化店的整体搬迁及再开业的工作。

4.制订并落实了片区处罚细则的相关工作，使片区各门店的各项管理工作真正落到实处，提高了工作效率。

5.建立了各门店物资基础数据库，使门店各项物料情况清晰化，达到资源共享，减少不必要的浪费。
（六）店外、中药、贵细销售：

该项工作没有细抓，也是各店销售增长的新的突破口之一。片区部分门店新增了中药贵细专柜，为下一步的增品增效打下了基础。
三、片区助手工作情内容及工作状况：

1.助手工作内容：

   片区助手主要负责片区重点和潜力店外的门店的日常巡查管理督导工作，主要负责的门店有：青白江华金店，新都新泰西路店，新都马超东路店，双流清泰店，新津外西街店，新津兴义店等六家门店，除此之外还负责片区门店的品控管理及其他基础数据的管理工作。

2.工作状态：

     我片片区助手原在新都三河场上班实习，进公司已经半年多，熟息公司各项管理制度及门店日常经营工作流程，通过一个多月的观察，该助手基本能够完成片区及公司其他部门安排的各项工作，由于近期各项事务繁多，经常加班加点，也从无怨言，具有良好的奉献精神。因初次接触管理工作，业务不够熟息，有些放不开，还需加强学习，逐步树立威信。
一季度经营工作中的亮点与存在的问题；

工作亮点：

（1）大部分门店店长工作主观意识较强，各项工作基本能落实到位，在门店氛围营造上各别出心裁。营造温馨氛围。为提升销售打下基础。

（2）片区门店分散，能合理安排行程路线，比如新繁店较远，无直达车，我自己骑车到西部转公交车直达，比起全程公交单程要节约1个小时。全程公交转乘往返约7小时，这样全程只需约5小时。像新繁，青白江，邓双店这种边远门店，做到一日巡一店，真正起到了解并指导门店工作的目的。不会因为边远忽略质量。

2.成在的问题：

（1）.  人员紧缺，现有人员数量不能满足门店日常经营销售需要，很多门店店员超负荷运作。有导致店员离职的可能。
（2）.   现片区部分门店离有大打印机的门店较远，很多资料或盘点表的打印很不方便。建议适当配备，比如郫县科化店，双流清泰店（片区临时办事点,打印资料很不方便）
（3）.  新津正东街店阶梯太高，不方便老顾客进出。片区临时做了个木质便梯。但城管经常来管，要求收回店内。店上和片区也打过公文呈报。但去年打到今年一直没有结果。

（4）. 后勤工作效率太低，片区很多门店门外无休息排凳，多次以片区的名义打公文呈报申领配备。从去年打到今年一直杳无音讯。

（5）.仓库在给门店配散装中药时，有称的门店不配，无称的门店配很多，配了中药的门店迟迟不配称。导致有称的没得药，有药的店没得称卖。只得我们自己调配。
第二部分      二季度工作计划
计划指标：附表二
二季度增效节费措施：
（一）会员销售：

1.继续加大会员宣传力度，新开门店制订会员发展任务。

2.注重会员质量，加重点大会员回访力度。

3.做好会员享受会员价的再宣传，让会员真正感受到优越感。
（二）病种组方销售：

1.定期对全员进行病种组方的专业知识培训。

2.继续保持原有抽查制度，抽查学习掌握情况以及运用情况。
（三）重点门店增效节费措施：

由于门店所处位置特殊，客流量大，为节约成本，我们邀请厂家上促销，一可以增加人气。二可以在我们忙不过来的情况下，协助销售，减少顾客流失，增加客单价。

（四）基础管理：

 1.我片区从二季度实行分小组开片区会议，分小组培训

   （1） 新都片（包括青白江），（2）双流片（包括郫县）（3）新津片

2. 做好公司即将开展的品类管理相关工作的督导工作。

3. 继续加强门店日常巡查力度，发现问题及时纠正并处理。 
（五）店外、中药、贵细销售增量措施：

     加大全员做好本年度夏季团购工作的启动宣传力度，重点门店尽量争取上中药医师，结合日常销售实际，实时新增上贵细品种的门店数量。
三、经营工作需要公司解决的问题（需建议解决措施）。
1. 片区临时办公点所在门店无大打印机，建议配备。

2. 由于个别门店口岸的特殊性，制订计划任务成在偏差，为调动部分门店工作积极性，建议适当调整这部分门店计划任务额。

3.  千林好多品种都退空了，现又在要求搞千林活动促销。品种数量如何保障门店销售需求？
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