
新都片区2012年1-6月工作总结及3季度工作计划
第一部分      1-6月工作总结

一、1、指标完成情况：具体数据见附表一（城中片1-5月销售指标完成情况）：
数据分析：根据销售指标完成情况看，总体来讲，马超东路店总的销售额完成得不是很理想，只完成了94.36%，毛利只完成了87.65%，虽然针对12年同期有所上升，但是客单价不是很高，只有53.11元，中药销售也不是很理想，没有做出特色，达到联合销售的目的。还有就是我们的会员消费占比相对较薄弱一些。
2、片区的经营措施：

（1）经营情况：根据1-6月销售情况来看，马超东路店销售只达到了94.36%，距公司的目标任务相差了5.64%，主要是1-3月销售较弱，希望在下半年的销售中弥补上，力争完成公司的销售任务。
（2） 社区活动的组织情况：马超东路店的门店定位是社区店，但是相对的周边的入住率和人流量较少，达不到大型社区的消费标准。所以每次公司活动或者片区内的活动不是很理想。
（3）门店社保卡的销售分析：2013年1-6月马超东路店社保销售占比达到总销售的36%，占了三分之一，根据周边环境所需，即将开通省卡，争取达到销售的50%。
二、重点工作实施情况：

1、管理方面：主要抓销售，在完成公司制定目标的情况下，争取上一个新台阶，人员的合理协调，分工明确，落实到人头。对顾客的服务态度，提倡微笑服务，零抱怨。
2、经营数据的分析：根据马超东路店上半年的销售数据来看，销售额只完成了公司的94.36%，离目标任务还差了5.64%，就目前看，我们应该在保证客源的情况下，增加客单价，多开发高端顾客。做出自己的特色，首先在货品的品种和数量上达到一定的标准，尽量做到让每一位顾客满意。
三、下半年经营工作计划：

1、指标的分解：下半年年在完成本年度任务的情况下，提高客单价，发展有效会员，创出本店自有的特色。
2、业绩提升的经营措施：增加客单价，培养顾客的忠诚度，效期和滞销商品的催销，多元化的销售，联合用药，做到让每一个进店的顾客不空手而归。
四、经营工作需要公司解决的问题：

品种的多元化，多样性。到货率的问题，退换货的及时处理。保健食品的礼品袋配置问题。活动力度的问题。

