  都江堰片区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：

     片区在公司今年重点四招第一个重点。会员的有效办理与销售在稳步上升。
（二）病种组方销售：

    片区各店对病种组方销售提高了认识，加强对商品知识的学习与掌握，加强关联销售，对各门店的销售与毛利的提升都得到了体现。
（三）社区活动：

     现片区各店社区活动已成常态，着重加强对太极品牌的宣传和会员制度的介绍。
（四）重点门店增效节费措施：
            1：通过对效期品种的专柜定人员分配，片区的效期品种得到了很好的控制。

2：通过公司品种明细分析，对片区大金额、滞销品种进行主动联系调拨，实现库存周转三万左右。
（五）基础管理：
      片区各店将在4月左右迎接社保的检查，加强对门店基础管理以达标。
（六）店外、中药、贵细销售：
一季度都江堰片区只都江堰店有贵细销售，销售额7762.06，占该店总销售的2.65%
三、片区助手工作内容及工作状况：

       都江堰片区助手杨红英正开展滞销品种的工作。
三、一季度经营工作中的亮点与存在的问题；

一季度经营工作中都江堰店的交易笔数同期下滑：11年6357笔，12年5076笔，下滑1281笔达-25.24%。原因一、品类因社保要求下架（药妆，食品等的下架），二为新开门店的分流，三是开年装修与招牌的更换影响销售等。在上述情况下，都江堰店大力加强社区活动，丰富医疗器械品类并着力打造中药样板店，力争销售上升。
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：

      继续提高会员的有效营销与再次消费
（二）病种组方销售：

     继续加强对病种组方的学习，运用到门店经营中以提高业绩。
（三）重点门店增效节费措施：
       1）搞好店内上下的气氛，做好社区活动。

（2）按人头下达效期处理办法，促进店内效期的销售

（3）维护好重点会员，建立铁杆会员。

（4）加强营销工作，提高毛利，抓住每一个进店的顾客，提高客单价 
（四）基础管理：
    蒲阳店现为白班，结合门店情况并促进业绩需通班，片区现急需至少三人以解营业人员之不足。
（五）店外、中药、贵细销售增量措施：
    以都江堰店为龙头，加强中药、贵细销售。随着夏季的来临将加强各店对自身区域企事业单位的掌控争取店外销售。
三、经营工作需要公司解决的问题（需建议解决措施）。

1提高来货率（缺货问题对我们的销售造成了较大的影响），保证我们的团促和畅
销品种货源，降低我们因为无货跑单率！

2、积极给予我们促销活动、会员礼品、办公物资等后勤物资支持，保证我们的有力销售。

3、积极为我们联系厂家合作，搞好社区活动，也是增加和维护会员必不可少的措施。

4、希望公司力争在本月开通社保。

