
           温江店2013年上半年工作总结及下半年工作计划         
        第一部分      上半年工作总结
1、 指标完成情况：附表一
2、 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
	363439
	4363
	83.3
	41.42%
	

	政通店
	
	
	
	
	

	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
	446352
	5735
	77.8
	49.02%
	

	政通店
	
	
	
	
	

	和盛店
	
	
	
	
	

	同兴店
	　
	　
	　
	　
	　

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


分析会员销售，寻找原因，并制定相应的措施计划。

分析：会员客单价有所上升，但是销售额和会员销售占比都有明显的下降。原因主要是上半年新会员卡的缺乏和一部分老会员的流失。
措施：会员客单价远远高于普通客单价，所以我们要利用好会员优势，做好收银一句话服务，把非会员发展成为我们的会员，再把会员发展成忠实顾客。
（二）病种组方销售：
虽然公司今年没有强调组方用药，但是组方用药既能保证用药的疗效，又能保证我们的效益。通过病种组方黄标签的陈列，我店客单价从2012年的46.9元，提高到2013年的59元
（三）社区活动：
 3月组织了一次发展省卡会员的社区活动，效果不是很明显
（四）门店增效节费措施：
增效：门店摆放摇摇车增加价外收益。不断加强店员的专业知识，销售技巧，疗程用药，提高客单价，提高总销售。对门店员工合理分工，来为我们共同的目标而努力，增加销售。

节费：从细节方面节约，比如纸张、照明、用水等等。
（五）基础管理：宣传好公司的各项制度及政策，分配好公司下达的各项任务，除美美外，每月都完成各项任务。对门店员工进行合理分工，各司其职，锻炼员工的工作积极性，也是对自己工作的一种减负。
（六）店外、中药、贵细销售：
店外销售：上半年属于团购低迷期，争取在旺季有老团购顾客的积极联系，再利用多方面资源发展新团购。

中药方面：继续中药摆盘，公司也新铺了两个中药品类袋装中药，书写pop，中药饮片方面，还是因为缺乏坐诊医生，配方饮片的销售不稳定，主要靠外来处方的销售，除了以前的老顾客，新顾客对我店的中药质量不是很了解，有顾客反应我们中药的价格比医院还高。
三、2013年上半年经营工作中的亮点与存在的问题；
销售严重下滑，正在积极寻找原因，争取三季度有所提升。
第二部分      下半年工作计划
1、 计划指标：附表二
2、 二季度增效节费措施：
（一）会员销售：1、通过对重点会员的专人负责，加强与老会员的沟通。同时大力宣传会员权益，增加入会会员。2、做好收银一句话服务，继续提高会员卡的使用率，提高会员销售占比和销售笔数占比。3、在公司没有生日礼品的情况下，可以对会员生日发送生日祝福。
（二）病种组方销售：销售中强调联合用药，疗程用药，保证疗效和提高销售。将日常销售中的经验进行交流讨论，将组方销售做得更好，更专业。
（三）重点门店增效节费措施：
增效：门店摆放摇摇车增加价外收益。不断加强店员的专业知识，销售技巧，疗程用药，提高客单价，提高总销售。对门店员工合理分工，来为我们共同的目标而努力，增加销售。

节费：从细节方面节约，比如纸张、照明、用水等等。
（四）基础管理：每月一次大例会，每周一小会，对前期工作进行总结。遇到突发事件及时指出并指导改正。员工管理细致化，合理分工，调配工作积极性，稳而不乱，调动大家为我们的共同目标努力奋斗。
（五）店外、中药、贵细销售增量措施： 
夏季团购门店做好任务分配，找以前的老顾客，挖掘新的顾客。

中药摆盘：用爆炸签写出每位中药的功效及搭配和常用量，为搭配销售做铺垫。

贵细：加强店员贵细品种知识的学习，积极有效的进行贵细品种的销售，做好贵细的陈列（黄布条突出珍贵），对部分品种做好爆炸签的书写，写出适合人群及功效用法用量。
3、 经营工作需要公司解决的问题（需建议解决措施）。
门店照明灯已坏一半，严重影响门店照明度。
四、下滑分析及应对措施
2012.1.1-6.25与2013.1.1—6.25销售同比分析：

	时间段
	总销售
	毛利
	毛利率
	日均
	会员消费
	客单价
	笔数

	2013
	877405
	286971
	
	
	363439.8
	59.16
	14829

	2012
	910493
	321351
	
	
	446352.7
	46.9
	19398


原因分析：
（1）销售额出现明显下滑，从数据分析可以看出客单数明显下降，周边又新开了一家药房，其他药房的价格和会员权益竞争优势，拦截了一部分顾客，使客流量减少。

（2）品种欠缺。常用品种以及一些团促品种经常出现断货现象，影响了一部分销售。
（3）会员销售下降。会员销售占销售会员卡缺乏，老顾客在流失，又没有新会员加入，所以影响了一部分销售。
二、应对措施：

1、抓住每一位进店的顾客，不浪费，挖掘消费意识。
2、销售上面，结合人员的销售特长，尽量将普药、政策品种以及保健品联合用药，组合销售，实现病种组方的真正意义。
3、做好收银一句话服务，利用好收银台品种，钙、含片、风油精等等。

4、准备在7月和年底各做一次大型的广场活动，提高人气，提升销售。
                                    温江店—喻茂连

