
白马寺店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

1、 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：我店为2011年底新开店，2012年上半年不能刷社保卡，会员较少，中药也未购进，2013年销量及各指标理应增长，没有可比性。
2、 门店上半年工作总结：

1、  会员销售分析：2013上半年与2012年上半年相比，会员有较好的发展，会员销售笔数占比与会员销售占比都有了明显的提升。在以后的工作中，我店还是要把发展会员工作放在主导地位，多说多做，只有有了人气才会有销量。
2、 品类分析：我店为社区店，相对销售较好的品种为感冒药、止咳药等呼吸系统药，胃肠道系统药，妇科类及滋补营养类药品等。保健品及中药的销售很不理想，下半年力争将这两部分销量努力提高。
第二部分    下半年工作计划

1、 指标的分解：7-12月，力争完成36万，每月6万，每天2千，每个班组1千，每个人每天任务500元。
     中药力争完成24万，每月任务指标0.4万，每天1335元，每个班组667元，每个人每天任务334元。
2、业绩提升的经营措施：
（1）大力发展会员，增加药店人气提高销售。
a、宣传会员权益：要和顾客详细讲解会员卡积分优惠及会员日打折优惠，将会员特价打印出来进行熟记，随时宣传会员特价，收银时要提醒顾客出示会员卡积分，无会员卡的有消费潜力的顾客为其免费办理会员卡并为其马上积分或打折或享受会员特价等，在留住老会员的基础上发展新的会员。
b、为会员提供增值服务：免费为其测血压、测血糖优惠活动、提供用药咨询、多关心会员、节日短信或电话问候、送货上门等。
c、制定发展会员计划并考核：将每月会员发展人数分配到人头，我店有效会员每月发展任务为40人，每人任务为10人，每个人每2天要办一张有效会员卡（此会员卡必须在店上消费，成为我店有效会员）；会员消费笔数占比任务45%，查询零售流水每天至少20顾客必须是有会员消费，制定每天每人会员消费笔数任务为5笔。以周为考核周期，以上2项考核未完成任务的员工罚其做店堂清洁一周。

（2）增强员工销售技巧和业务知识。上下班交接时互相交流销售技巧共同提升销售，针对公司重点品种大家一起交流产品卖点。每月定期培训与考核：针对公司培训和片区培训的内容做培训记录，在下一次培训前做上次培训的考核。
3）把握公司开展的每项活动，大力宣传，提高客流量的同时提高销售。

