     上半年工作：
1、 会员消费占比较去年同期有所增长，2013年会员消费笔数占比41.03%，2012年会员消费占比37%，增长率10.89%。2013年会员消费占比51.7%，2012年占比49%，增长率5.5%。因本店开店时间较长，并且在会员发展和维护上，坚持做好以下几点：
A、 积极宣传会员权益，将有意愿的顾客都发展成会员。收银时，必须主动询问顾客有无会员卡，未带卡者帮其查询。
B、 要求销售人员和收银员都要主动提示会员使用会员积分。
C、 有促销活动时，根据会员中类消费占比，有针对性的电话通知会员顾客。

D、 定期对会员进行免费的小礼品回馈。例如心血管会员，免费赠送鱼油或者卵磷脂，女性就赠送维生素等。

2、 中药方面增长幅度较大，总体增长率为78%。贵细药材增长率206%，例如天麻、西洋参、鹿茸等贵细，做买一斤送半斤的活动，对全店人员进行了药材知识的培训，积极宣传积极销售。其次，比去年丰富了散装中药材和袋装中药的品种，新增散装中药8种，袋装中药7种，粉剂10种。调整了店内3组货架用于陈列中药，恰当的调整货位，突出重点，也使得销售增长较大。
3、 精简人员，去年同期门店共计10人，其中营业员6人，促销4人，在人员十分充足的情况下，销售情况也不见增长，对销售人员进行考核，将总任务和团促任务都分配到人头上，连续2月最后1名的淘汰。对销售情况和对门店基础管理各项指标完成不佳的人员，都进行了统计和相应的惩罚，最后淘汰掉2名促销，重新和领导商讨了人员编制为4人，减少了2名人员，人员成本降低了，并且控制门店其他支出和日常费用等。2013年上半年较去年同期利润增长了263%。
下半年计划：

1、 将销售任务和中药任务分配发哦每天上班的人员，每月对中药销售完成且销量第一的人员奖励50元。指定1.5万元的大保健品任务，分配到每个销售人员，销售最后一名扣50元奖励给第一名的销售人员。

2、 落实各项培训和考核。门店自行每周进行一次产品知识 培训，内容从保健品、再到医疗器械、再到tabc、中药材等重点品种。每次培训3~5个品种，次周进行培训内容检测。不合格者直到熟记才能下班。
3、 品种方面，加强对中西药前50位品种的关注。保证这些品种不缺货，安排专人负责门店的缺货登记，医院品种等及时与业务沟通，积极进行门店间调拨，缩短缺货期。

4、 联系各厂家轮流没半个月到店做活动一次，例如千林微量元素检测，补肾厂家，明轩堂等。印制门店免费送货上门的名片，针对周围的主要两个住家小区进行发放。
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