             14年1季度工作总结及2季度工作计划
一：1季度工作总结

数据分析：

1 ：1季度片区销售任务212.18万 ，实际完成218.45万 ，完成率103%，平均每天销售2.6万，毛利任务72.14万，实际完成68.61 万  毛利率 31.41%    中药任务18.36万，实际完成   18.06万  ，完成率  98.4%   集团品种任务39万  ，实际完成 51.7万    ，完成率  132.6%     tabc销售87.7万 ，
2：单品销售

藏药 1.36万   ，天胶 3.92万  99.63盒 ，美美   2.8万  1387盒 ，太极钙 2.33万  475瓶    补肾  3.47万   489瓶     
各门店1季度完成情况表（万）
	门店
	任务
	销售
	笔数
	客单价
	完成率

	内蒙古
	37.67
	39.89
	5917
	67.4
	105.9%

	富民路
	33.65
	34.92
	6462
	54
	103.8%

	大邑通达
	28.9
	30
	4041
	74.2
	103.8%

	大邑安仁
	25.32
	27.06
	4735
	57.15
	106.9%

	大邑子龙
	24.22
	25.73
	4127
	62.35
	106.2%

	大邑新场
	18.41
	17.8
	3142
	56.7
	96.7%

	大邑沙渠
	13.18
	15.4
	2587
	59.5
	116.8%

	东壕沟
	17.28
	15.88
	1912
	83
	91.9%

	围城
	13.53
	11.78
	1464
	80
	87.1%

	合计
	212.18
	218.45
	34387
	66
	103%


经营工作：
1：1季度开展子龙店5场限时抢购活动
2：申请了围城和东壕沟2家门店超改柜方案
3、继续强化门店的基础管理和执行力。

4：优化了片区门店库存品种金额
二：2季度的销售计划

1:2季度计划销售247万，每天销售2.68万，计划销售中药19.5万元，藏药2.3万，天胶43盒2万元，美美1.8万 元1000盒，太极钙、3.5万元714盒，补肾3.5万元490瓶。
三：单品上量销售措施

1：首先是提高全员营销的概念，

2：保证单品的货品的库存，同时加强多点陈列，针对不同的卖点手绘pop，与公司的活动相结合，大力促销。

2：对公司新引进的品种，在第一时间组织片区培训，讲解销售卖点和销售技巧。

3：任务落实到人头，实行谁销售谁受益，奖励和考核并进
四：销售上量措施
1:首先要保证片区门店的家庭常备药品和销售排名前50位的货品的货源，不要因缺货和断货的原因导致销售跟不上。

2： 5月开展2场广场活动，预计销售4万元（内蒙古，富民）
3：制定团购计划，提前拜访团购客户，预计销售2.5万

4：加强收银台一句话服务带动顾客的2次消费，计划实现销售4万元，

5：通过片区门店做限时惠购的活动，提高销售，计划实现销售1万
6：围城选址。

