            崇州温江片2012年一季度工作总结及二季度工作计划         
        第一部分      一季度工作总结
指标完成情况：附表一
一季度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1-5.25
	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
	
	
	
	
	

	和盛店
	
	
	
	
	

	同兴店
	
	
	
	
	

	郫县店
	73016.96
	662
	110.2
	408%
	202

	2012年1-5.25
	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
	
	
	
	
	

	和盛店
	
	
	
	
	

	同兴店
	　
	　
	　
	　
	　

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	郫县店


	36274.
	711


	51


	25.1%


	290




对不分析会员销售，寻找原因，并制定相应的措施计划。

通过以上数据会员消费，消费占比及会员客单价有所提升，会员数量较12年对比有所下降

有一段时间门店会员卡缺货，措施：员工在销售过程中没有积极对每个进店顾客宣传会员权益，导致新增会员数减少。措施下半年所有员工积极宣传会员权益及每月的会员特价，下半年我店新增会员人数每月100名，每天必须完成3名会员.每人每天发展1名会员

（二）病种组方销售：上半年销售裸卖率55.4%。很好运用联合销售，提高毛利
（三）社区活动：上半年3月23.24两天做了个小型的广场活动，效果不理想，当时第一次做经验 缺乏，当时店内下水道有点落水，有点点影响
（四）门店增效节费措施：门店上所有物资节约使用，不浪费
（五）基础管理：门店上卫生及店招，天花板，货架落实到在人头，货品销售后不留空位置，及时补充
（六）店外、中药、贵细销售：

三、2013年上半年经营工作中的亮点与存在的问题；

             店内墙壁一直漏水，楼上居民下水道管子有问题，希望公司早点解决。门店人气差，顾客流动性大，周边药房较多
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：我们门店旁边商铺已转租出去，可以为店上节约一定的
成本，店上物资要合理利用
（一）会员销售： 将低会员裸卖率，好好运用每个月疾病培训内容，组织店内每个员工学习，做好关联销售
（二）病种组方销售：

（三）重点门店增效节费措施：
（四）基础管理：下半年严格按照门店现场管理制度执行，从员工的仪容仪表到服务细节都规范化
（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）。

1.店内墙壁一直漏水，楼上居民下水道有问题希望公司早点解决

2.我们周边几家药房都有中医老师坐诊，中药相对来说比我们店便宜的多，我们公司中药品种价格上涨太快，无竞争优势

3.店内灯管坏了，公司叫统计数量，统计后一直没来维修

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：

	1.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	时间（1.1-6.25）
	销售
	毛利
	毛利率
	
会员消费
	日均
	客单价
	笔数
	T类销售
	ABC销售
	大保健
	集团产品

	2013
	298447.82
	90080.9
	30.1%
	73016.96
	1658
	54.3
	5492
	64820.5
	48814.4
	18255.1
	70206

	2012
	144002
	44641.6
	31%
	36274.45
	800
	36.8
	3904
	19396.5
	15700.5
	5879.8
	23988

	对比
	207%
	201%
	-2.9%
	201%
	207%
	147%
	140%
	334%
	310%
	310%
	292%

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


	2、明细数据（1月1日——6月25日）
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	销售
	药品
	保健品
	医疗器械
	日用
	消毒
	化妆品
	普通食品
	中药
	贵细

	2013
	298447.82
	233816
	26482
	20599
	47.2
	1255.6
	3177.5
	2054
	7943.6
	241.3

	2012
	144002
	119884
	11121.6
	9107.4
	5.1
	991.9
	723.42
	45
	2122.6
	176.3

	对比
	207%
	195%
	238%
	226%
	42.1
	126.5%
	439%
	456%
	374%
	136%


总结：

原因分析：（13年同期与12年同期相比销售上升，主要是社保开通，对销售有很大帮助,但毛利率下降，主要是今年公司针对会员推出特价品种，主要是以心脑血管为主，这方面药品毛利本来就低，有的会员每月只在我店购买特价品种
二、应对措施：

针对会员只购买特价品种，我们要做好关联销售，多挖掘顾客需求和消费能力，多与顾客沟通，首先强化自身的专业知识，让顾客信任
                                    门店：     郫县东大街店  唐燕                                       

