第一部份 工作总结
1、 2011年经济指标完成情况表（见附表一）
2、 主要工作
（一）、销售方面

	季度
	销量（万）
	毛利（万）
	毛利率
	集团品种（万）
	客单价（元）

	1季度
	3.19
	1.133
	35.52%
	0.73
	19.4

	2季度
	7.036
	2.484
	35.31%
	1.769
	27.8

	3季度
	7.95
	2.896
	36.42%
	1.906
	30.3

	4季度
	10.33
	3.817
	36.94%
	2.17
	35.26


（二）、管理方面

1、品类管理。在保证货品清洁的情况下，对团促和高毛利品种进行位置的调整，常关注品种的动销情况，尽量保证货品的齐全。
2、专业的服务。用我们礼貌，优质，周到，专业的服务来为进店的每位顾客服务。
3、收银台管理。坚持一句话服务，唱收唱付，提醒顾客出示会员卡，陈列一些高冲动的品种
4、会员管理。针对会员消费，赠送一些小礼品，及稳定了老会员又发展了新会员。
（三）、培训方面：
门店的培训专员会在参加完公司的培训后及时给门店其他员工进行传达，除此之外门店自己还定期进行分系统的学习，针对我们薄弱的版块加强学习。
3、 主要工作亮点
1、 提高客单价。加强员工的医学知识和联合用药及销售技巧的培训，来更好地为顾客提供专业的服务。

2、 药品的陈列。对团促品种和高毛利的品种进行位置的调整，既方便顾客选购，又方便员工对此类品种的熟悉。保证柜中的货丰满、整洁、卫生。

3、 坚持收银台一句话服务。充分利用收银台，摆放一些畅销的、热销的产品，即使每位顾客多消费一块，一天也可以增加几十块。

4、 团队精神。积极与员工沟通，交流学习经验，提高大家的工作热情和积极性，真心对待每一位顾客。
第二部份   2012年计划
1、 具体工作计划及措施：

	任务分解
	任务（万）
	1季度
	2季度
	3季度
	4季度

	总销售额
	38
	9
	9
	10
	10

	毛利
	12
	2.8
	2.8
	3.2
	3.2

	中药
	1
	0.25
	0.25
	0.25
	0.25

	集团品种
	5
	1
	1
	1.5
	1.5


措施：

1、保证团促品种和高毛利品种的齐全和不断货，丰富齐全的货品加上优质专业药学服务再加上联合用药的提示等于客单价高的销售。

2、提升顾客的保健意识，在相应货柜显眼的位置张贴保健品联合使用的作用功效，随时随地的提醒营业员为顾客介绍和增加顾客的保健意识，加大顾客的购买欲望。
3、增加一些医疗器械。加强全员的器械培训，在周边药房中体现出优势。
4、针对会员集中的小区进行宣传活动，可以免费测血压、办会员卡、养身知识的宣传，这样可以扩大药店在顾客心中的影响力
2、 需解决的问题：

1、安门帘，前后门对吹风，冬天太冷了。
2、门店需要的办公物资紧缺，每次打了公文呈报都没有回应

3、很多品种公司都缺货，尤其是畅销的团促品种

4、西部差错处理太困难，一个差错报了一个月都处理不了

