
红星店2013年1-6月工作总结及下半年工作计划
第一部分      1-6月工作总结

一、指标完成情况：具体数据见附表一（门店1-6月销售指标完成情况）：
数据分析：（销售下滑分析：从2013年月2012年1-6月销售数据的对比，红星店整体相比去年下降29万元，其中中药下降21万元，成药下降8万元。中药下降的版块主要集中在中药配方饮片（下降19万）及贵细药材（下降1.4万），饮片配方下降主要原因：1.王湃老师今年由于身体状况欠佳，不在红星店坐诊，这样导致一个月少2万多元的销售，半年就12万的销售；2.上半年还有凌刚老师坐诊，今天他有事，没在红星店坐诊，导致少2万的销售；3.何廷智老师的部分单子跑单，原因为顾客只有医院的发票才报的到账，所以要到医院抓药；4.还有不明原因的少了一部分。另外，贵细下降主要在于，之前买虫草的老顾客刘建是为了生一个小宝贝，今年已经生下一个可爱的小宝贝，没有吃虫草的必要了。
2、 门店上半年工作总结：

1、 包括会员销售分析：具体数据见附表二（2013年上半年和2012年上半年数据对比表）从数据可以看出今年比去年无论是在会员消费笔数占比还是会员消费占比都有所上升，主要靠收银台的一句话服务，主动询问顾客有么有会员卡，有会员卡就帮其查找积分，没有的尽量帮其新办一张会员卡。
2、 品类分析：按半年销售、毛利额、成药、中药、前50位品种进行分析数据，具体的格式请参照旗舰店的品种分析表进行。

           第二部分    下半年工作计划

1、指标的分解：

下半年总任务为140万，分解到月份为23.4万/月，中药12万/月，成药11.4万/月。
3、 业绩提升的经营措施：
（1）.加强员工的服务意识，加强员工工作积极性的培养，培养员工的执行力，有邮件必读必处理，有任务必努力完成，有指标必实行。
（2）.加强员工的关联销售的理念及销售技巧，避免裸卖，提高客单价从而提升销售。

（3）.加强中药柜新员工及实习生员工的学习进度，每周进行追踪考试，如划价、识方、抓药速度以及抓药的准确度。有表现不好的给予相应的处罚，给予表现好的帮助他们尽快成长，从而提升中药的销售。

（4）.加强成药柜员工的药物知识，随时不定时抽问药物的功能主治，搭配用药，给予回答不正确的相应的批评，实在回答差的就罚款
（5）.成药柜员工闲时就看药品的说明书，增加专业知识。

