            崇州温江片2013年上班那工作总结及下半年工作计划         
        第一部分      上半年工作总结
指标完成情况：附表一
上半年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：

	2013年1-6.25
	会员销售额
	会员笔数
	会员客单价
	销售额占比
	新增数

	温江店
	
	
	
	
	

	政通店
	9.80万
	1607
	60.98
	31.78%
	149

	和盛店
	
	
	
	
	

	同兴店
	
	
	
	
	

	郫县店
	
	
	
	
	

	2012年1-6.25
	会员销售额
	会员笔数
	会员客单价
	销售额占比
	新增数

	温江店
	
	
	
	
	

	政通店
	5.17w
	1230
	42.03
	21.51%
	429

	和盛店
	
	
	
	
	

	同兴店
	　
	　
	　
	　
	　

	同比
	89.56%
	30.65%
	45.08%
	10.27%
	-65.26%

	
	
	
	
	
	


对不分析会员销售，寻找原因，并制定相应的措施计划。

会员下发新增人数没有达到预期，主要是前期会员卡紧缺。现在会员卡到店了，后期就主要抓新增会员。争取完成任务。措施：主动询问顾客是否住在附近，是否有意愿办理会员卡，将会员权益告知对方。②。多搞些针对会员的活动，来提高会员消费。争取在会员销售占比上，有所提升。还是努力达到35%。
病种组方销售：
上半年裸卖率为：28.32%   我店还是尽量做到不单卖品种，都积极给顾客组方销售，搭配用药。 
（三）社区活动： 

（四）门店增效节费措施：夏季，我们主要节费的措施就是在电费上面。白天太阳高照的时候，一般都把灯关了的。利用自然光，节省电费的开支。
（五）基础管理：随着督导部门的成立，7.1日正式执行。我们店上的基础工作有所改观。一步步都按照检查要求，执行到位。
（六）店外、中药、贵细销售：我店中药销售情况不是很好。主要人员对中药方面知识欠缺。

三、2013年上半年经营工作中的亮点与存在的问题；
随着主推五大单品，单独提成，多劳多得，员工积极性也比以往高了许多。

任务分到人头，都比较关心自己的销量如何。

学习培训，有记录，会考核。

第二部分      二季度工作计划
计划指标：附表二
二季度增效节费措施：
（一）会员销售：争取下半年，会员消费占比达35% 。主要还是开发新客户，让其成为我们的忠实会员。
（二）病种组方销售：结合培训学习的内容，积极搭配用药，组合销售。
（三）重点门店增效节费措施：

（四）基础管理：继续执行公司下发的文件，检查好每一项。
（五）店外、中药、贵细销售增量措施： 

三、经营工作需要公司解决的问题（需建议解决措施）。

四，下滑分析及应对措施

2012.1.1-5.25与2013.1—5.25销售同比分析：(单位：万)

	时间段
	总销售
	毛利
	毛利率
	日均
	会员消费
	客单价
	笔数

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	


总结：

原因分析：（

二、应对措施：

                                    门店：        温江政通店   王慧                                      

