
城中片区2012年1-5月工作总结及3季度工作计划
第一部分      1-5月工作总结

一、1、指标完成情况：具体数据见附表一（城中片1-5月销售指标完成情况）：
数据分析：13年与12年相比，由于开通社保刷卡的原因，各项指                      标成明显上升趋势，但各项完成率完成相对较低，中药销售较低，可以作为一个新的销售增长点
2、片区的经营措施：

（1）经营情况：

社区活动的组织情况：

    （3）门店社保卡的销售分析：

二、重点工作实施情况：

1、管理方面：

   a.继续开展了零售药房标准化管理手册的学习工作，做好了培训 

     及学习记录

   b.每周开一次例会，传达公司各项文件精神及要求，上周的工作

     总结及下周的工作计划，并做好会议记录

   C.做好门店基础管理工作，按片长及督导现场检查标准每天自查，

     对未达要求的立即整  

经营数据的分析：13年上半年相对12年，各项指标呈上升趋势， 

   但自从改成闭柜式陈列及二人制门店上班之后，销售呈下滑趋势，

   客流量不稳定，中药销售增长明显，但基数较低，仍有较大的发

   展空间              

三、下半年经营工作计划：

1、指标的分解：下半年任务15万，每月任务2.5万，按人头分配，每月个人销售1.25万，这个是保底任务，在完成此任务的基础上力争把上半年的补上，上半年总销售12.1万元，离总任务30万，相差18万，希望经过努力，能完成每月三万的销售目标，除此之外，重点任务品种，美美，天胶，睡好片，熊胆，太极钙，补肾也是按人头平均分配任务
业绩提升的经营措施：

    a.增加客流量

首先应做好便民服务,手写免费测血压测血糖等宣传出去,由于门店无血糖仪,望申请一台血糖仪,以及体重秤,以增加顾客进店人数,增加人气

b.抓好进店消费的每一位顾客,做好收银台一句话服务,在顾客结

     帐时,可以告诉顾客一些促销信息,比如太极钙买一送一熊胆薄

     荷，满28加8.8换购苦荞茶等，随口一句话,告诉顾客还有可 
    机会,不说是肯定没得机会

    c.加强联合用药,关联销售,推荐顾客疗程用药,提高客单价

    d.重点抓好五大单品一大保健品的销售,分配任务,并考核,要做 好店员培训,并抽查卖点,产品知识熟悉情况,努力完成公司销售任务并希望以此上量

e.抓好会员销售,要维护好老会员,发展新会员,积极办理会员卡,并对其宣传会员权益,做好会员特价品种的宣传,潜移默化的改变太极在顾客心目中价格贵的形象.

f.完善店员考核机制,并加油打气,店长做好表率,由于只有一个人上班,一定要使店员有较强的自制力,自觉做好门店日常经营管理工作

改变提成分配方式,按销售占50%,返利占50%的分配方式,在销售时就记得输号,输错就自己负责,多劳多得,让每个人都有迎头向上,不甘落后的冲劲

g.做好门店基础管理工作,做好营业场所的布置,很多老顾客反映还是更喜欢原来的布置,方便自己选购拿取,既然不能改变现有的货架格局,那我们就把布置做好,做好门店卫生打扫,保证货源,货品一货一签,不留空位,给顾客留下好印象,不再出现有顾客问你们是不是快关门了的情况

h.除了把门店促销信息宣传出去之外,充分利用店内空白墙面,可以做一个养生保健的知识宣传区,用心写好POP,宣传当季常见疾病的预防及治疗

i.多从大店汲取销售经验,并运用于店上的实际销售工作中,不光是在片区里,还可以从其它片区,由于跟怀远店三江店的人员较熟,可以利用休息时间到店上多看看人家是怎样完成销售的.

经营工作需要公司解决的问题：

需要公司支持的就是体重秤,血糖仪和一些实用的小赠品,比如千林及汤臣倍健的鱼油卵磷脂之类的,比如进店来做了检测并买了药的客户我们可以送点适合他们的赠品，促进2次消费!比如高血压病人我们可以送点鱼油,卵磷脂,钙等，糖尿病患者我们可以送点蜂胶  B族之类的,由于小店,公司配的赠品较少,望公司支持!


