金丝店2013年上半年工作总结及计划
作为一名店长，我深感责任重大，通过这几年的工作让我明白了要想成为一个突出的或者效益好的零售药店而言，应该具有以下三点：（1）一个专业的管理者（2）员工们良好的专业知识（3）一套较完善的管理制度，要想做好以上三点，我们还必须努力。
   就我店而言2013上半年较2012年增加了19.3%，就增长方面主要原因包括以下：
1、 医疗器械的增加，增长率为52.4%，2012年下半年医疗器械由单一的血压计、血糖仪逐渐增加为多款的，同时增加了腰椎治疗仪、轮椅、制氧机等，这部分产品在未上货之前，几乎无顾客问，有货后对这部分产品有需求、有兴趣的顾客逐渐增多了，不久后成功售出了轮椅、制氧机等，所以货品的丰富是很重要的。
2、 中药上，虽然没有中医，但通过我们的努力，中药方面较2012年上半年增加了27.9%，原因包括：丰富了精致袋装中药及部分贵细品种的增加，顾客购买一、两种常见的配方中药时（茶饮）逐渐被我们精致中药所代替；由于我们店所处位置与社保局相邻，偶尔会有一次性将卡消费完的顾客，而这部分顾客大多数对我们中药很感兴趣的，正因为如此，我们相对较丰富的中药品种才能留住这部分顾客。
3、 学会分析顾客，工作中我们会针对一些顾客进行研究分析，包括经常来消费的、偶尔来消费的、她们平时喜欢买什么药、价位如何等等，通过平时与她们的交流，我们大概了解到顾客的性格如何，喜欢怎样的购买方式等，为新员工接待她们时打好了基础。例如，我们有一个70多岁的会员阿姨，她的脾气是属于极易发怒，每次她只要说咖啡色的，我们就必须知道她要的药是降压O号，同时如果每次她在付钱时有顾客与收银员或与她搭讪，那么那个顾客一定会被她大骂，后来，每当她来买药付钱时，我们一定会有一个营业员马上自主的与另一个准备付钱的顾客说请她稍等一下，然后悄悄的给她解释原因，让她谅解一下这个老年人，如果我们不这样，我们的其它顾客就很有可能被她骂走。
通过上半年的工作，我们还有很多地方需要改进

例如：（1）应该加强日常管理，尤其是做好基础管理工作

（2）应该加大员工的培训，提高专业化水平

（3）加大公司文件及政策的执行力度，让每个员工感觉都重要性

 2013下半年促进销售的措施包括（1）做好每月活动的计划，争取做到最大的活动效果

（2）丰富贵细品种，提高档次

（3）调查竞争对手经营情况及模式，学习好的地方

（4）加强外来医生的联系，介绍顾客到我店来刷卡消费

（5）以身作则，做好表率，让员工看到应有的工作态度和责任心，同时加强员工之间的交流沟通，共同努力促进销售。
   以上为我店2013年上半年大致的总结情况，还有很多不足之处需要向大家学习，希望大家以后能多多指点。
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