      2012年三江店2月工作总结和3月工作计划

           第一部分工作总结
一：门店任务完成情况： 
	门店
	总销售计划指标
	总销售实际完成
	中药计划指标
	中药实际完成
	集团计划任务
	集团实际完成
	会员人数
	会员消费占比

	三江店1.1-1.25
	8万元
	7.91万元
	2500元
	177.8元
	1.9万元
	1.88万元
	915人
	55.84%

	1.26-2.25
	11.2
	10.82
	2500
	297.79
	2.6
	2.27
	1257
	58.67%

	1.1-2.25
	19.2
	18.73
	2500
	475.59
	4.5
	4.15
	2172
	57.48%


二：措施执行落实情况：1、压迫法销售：将各项任务分配知人头，落实之人头完成任务，未完成的扣除相应奖励。
2、结合公司制定的各类培训学习要求，严格按要求进行学习培训及销售。

第二部分工作计划

一、门店计划指标： 

	门店
	总销售计划指标
	总销售实际完成
	中药计划指标
	中药实际完成
	集团计划任务
	集团实际完成
	会员人数
	会员消费占比

	三江店3月
	10.8万元
	10.8万元
	2500元
	400元
	2.6万元
	2.3万元
	1300
	60%


二、门店增量措施（1----3点）：1、根据公司对员工的专业知识与销售技巧培训，做到学以致用，在满足顾客需求的同时，灵活搭配销售，进行联合用药提高销量；
2、结合公司组织的各种活动，积极配合、努力完成销售任务；员工之间组织讨论工作中的成功案例和失败案例经历，指出其中的不足，相互学习，共同进步；
3、丰富中药品类，在就近门店进行调拨散装称重打包摆盘提高中药销售。
三、需解决的问题：1、有赠品的货赠品需随货同行，因为本店的顾客觉得有赠品会更易接受；
2、建议公司一年至少应该进行1、2次，会员积分换礼品的活动;
