            崇州温江片2013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
1、 指标完成情况：附表一
2、 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）
       1、重点毛利品种一句话营销方案出来后，组织员工学习，毛利有所上升。

       2、货品陈列按公司要求陈列，货架美观丰满，应季性商品陈列在明显位置，销量增加

        3、单品任务下达后，专区陈列配合POP宣传和一句话营销服务，单品销量有明显上升
        4、公司对必备品铺货，门店品种增加，顾客可以多选择
（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
	
	
	
	
	

	和盛店
	
	
	
	
	

	同兴店
	91891元
	1859
	49.4元
	28.03%
	365


	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
	
	
	
	
	

	和盛店
	
	
	
	
	

	同兴店
	　13387元
	　331
	　40.4元
	　11.49%
	　403

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


对不分析会员销售，寻找原因，并制定相应的措施计划。

我们店是2011年12月开店，开店时间越久会员消费占比越大，但新增会员数少，主要原因是店上从5月初就没的会员卡了（之前还去和盛店拿过卡回来）。现在已有会员卡，制定办会员卡任务：每天3个
（二）病种组方销售：药品一般都是搭配销售的，客单价也提高了
（三）社区活动：活动期间增加当季高发病种及当季畅销品知识宣传
（四）门店增效节费措施：夏季阳光强时少开灯
（五）基础管理：按公司要求执行
（六）店外、中药、贵细销售：联系去年团购过藿香正液的顾客再来消费；重视中药销售，买成药时搭配中药销售，中药销量逐月上升;增加贵重药品品种
三、2013年上半年经营工作中的亮点与存在的；
亮点1、来客数增多，销量增加2、销售能力提升，客单价增加

问题：1、新增会员数没达到要求2、滞销品种动销不理想
第二部分      二季度工作计划
1、 计划指标：附表二
2、 二季度增效节费措施：
（一）会员销售： 告知会员权益和常用的会员特价品，鼓励会员消费，改善顾客对太极药价贵印象
（二）病种组方销售：药品一般都是搭配销售的，客单价也提高了
（三）重点门店增效节费措施：夏季阳光强时少开灯
（四）基础管理：按公司要求执行
（五）店外、中药、贵细销售增量措施：联系去年团购过藿香正液的顾客再来消费；重视中药销售，买成药时搭配中药销售，中药销量逐月上升;增加贵重药品品种
三、经营工作需要公司解决的问题（需建议解决措施）。

   1、两里范围内没有银行取款机，能否安装银行取款机，增加收入和人流量
四，下滑分析及应对措施
2012.1.1-6.25与2013.1—6.25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

	20120101
	11.6478
	3.8321
	32.9
	0.0665
	9.1891
	0.0033
	3501

	20130101
	32.7809
	9.9
	30.2
	0.1873
	1.33879
	0.0049
	6688


总结：销售额还有会员消费都增量较大，但没有完成公司规定的28万任务，毛利率下降3%
原因分析：去年同期没有刷社保卡，现在能刷了，而且老顾客也增加了，毛利下降主要原因是会员特价品拉低了毛利，但只要能增加来客数还是可行的
二、应对措施：对毛利降低的应对措施1、搭配销售保健品2、增加同类替代药品3、搭配销售其他毛利高的药品
                                    门店：   温江同兴东路店                                           
