
都江堰片区问道西路店2012年1-5月工作总结及3季度工作计划
第一部分      1-5月工作总结

一、1、指标完成情况：具体数据见附表一（1-5月销售指标完成情况）：
数据分析：总的来说门店业绩有所提升，但是离我们店扭亏还有一大截距离，但是我们只完成87%任务，毛利70%，只有中药饮片任务完成了，因此我们争取在2013年底实现扭亏。
2、片区的经营措施：

（1）经营情况：

社区活动的组织情况：

门店社保卡的销售分析：在2013年销售比2012年有所上升，但是会员销售只占29%，低于片区会员销售，毛利也低于片区毛利。
二、重点工作实施情况：

1、管理方面：

(1):认真贯彻公司的经营方针，同时将公司的经营策略正确并及时的传达给每一个员工，做好承上启下的桥梁作用。（2）做好员工的思想工作，团结好店内每一位员工，发挥二次分配的原则，充分调动和发挥员工的积极性，了解每一位员工的优点所在，并发挥其特长，做到量材适用，增强本店的凝聚力使之成为一个优秀的团结集体。        （3）通过各种渠道了解同行业信息，了解顾客的购物心里，做到知己之彼，心中有数，使我们的工作更加得心应手，营业额稳步上升 。 

 （4）提高每天进店人数，目前进店人数较少及每天交易笔数都较少，需要培养更多的会员，及忠实顾客。
2、经营数据的分析：

  （1）我们是11年店，所以2012年的销售不是好理想，虽然在13年上半年各项指标都有所上升，但是距离我们我们店每天的保本点2300还有很大的距离，因此我们店在13年下半年还有一场硬仗。

三、下半年经营工作计划：

1、指标的分解：

（1) 我们把销售任务分解到每一天、每一个人，包括集团公司的五大单品，T\A\B\C中药的各项任务，货位货架的分配，每2个月顺时针轮换一次，很快记牢货品位置。因为我们上半年没有完成任务，因此下半年每天任务1760元，分配到员工是每人每天880元。

 (2)对于效期和近效期商品，一是放在收银台，二是集中陈列，每一种商品都分给每一个员工，自行承担。

2、业绩提升的经营措施：

    (1):加强日常工作管理，特别是抓好基础工作的管理；  （2）对内加大员工的培训力度，全面提高员工的整体素质和业务水平; （3）实行二次分配的原则，体现多劳多得，提高员工积极性。 （4）加大奖惩制度，让员工自觉自发互相促进，相互学习。（5）加强店外销售，主要是团购和妇幼保健院的医生建立良好的联系。（6）做好收银台一句话销售工作，及联合用药的销售。
四、经营工作需要公司解决的问题：
因为我们离妇幼保健院比较近，所以医院有些药是指定买的，希望公司能尽量保证货源。 


