            邛崃大邑片2012年一季度工作总结及二季度工作计划         
        第一部分      一季度工作总结
1、 指标完成情况：附表一
2、 一季度主要工作总结及效果：
（1） 会员销售：
	门店
	邛中
	邛汇
	邛长
	邛洪
	邛羊
	邛平
	大子
	大东
	大富
	大围
	大家2
	大家1
	大通
	大新
	大安
	大沙

	会员销售
	29.7
	4.04
	2.89
	2.87
	1.18
	1.46
	7.25
	5.45
	8.52
	4.03
	0.65
	2.48
	5.42
	5.27
	2.05
	1.19

	笔数
	3734
	960
	652
	1105
	260
	331
	1685
	1053
	1577
	723
	123
	498
	1116
	1465
	509
	293

	销售占比
	36.2
	32.8
	21.6
	29
	20．1
	26.9
	52.32
	57.4
	35
	39
	22
	24.17
	36.5
	52.67
	17.6
	26

	增加会员
	802
	281
	215
	251
	318
	168
	369
	314
	477
	150
	123
	503
	590
	607
	182
	75


从上表可以看出会员消费占比较好的门店是大邑东壕沟店，大邑子龙店，大邑新场店。重点门店邛崃中心店占一季度消费占比36.2%。片区一季度共增加会员5419名会员，片区会员消费占总销售32.89%。
（2） 病种组方销售：
邛崃大邑片病种组方销售主要体现在门店利用公司制作的黄色病种组方价签做销售。片区首先要求门店把从公司领取的黄色病种组方价签放置到相对应的药品处，对于一个病种组方多个价签，要求病种组方中的每一个药品处都要放置黄色价签条。门店员工在销售过程中一定要比照病种组方上的药品进行联合销售。这个在片区内已经有一定的销售，但具体销售数据统计不出来。举个事例：大邑子龙店一天顾客前来购买感冒的药品，门店在销售过程中，首先给顾客拿了相对应的感冒用药，然后把黄色价签指着给顾客说，容易感冒的顾客可以服用螺旋藻，顾客在听到建议后仔细思考之后还是决定购买了一瓶螺旋藻，本来45元的销售一下子增加到173元的销售。
（3） 社区活动：
邛崃大邑片一季度共开展61场社区活动，增加会员262名会员。从一季度开展的社区活动来看，只有大邑新场的社区活动效果较明显，大邑新场一次社区活动会有尽一百人前来用药咨询，测量血压，社区活动当日销售能提升50%的销售。其他门店的社区活动销售增加不明显，但是还是都发展了一些忠实会员。片区希望以后社区活动能联合一些厂家进行社区活动，特别是片区内郊县门店，厂家的助阵能提升门店社区活动的销售比较明显。
（4） 重点门店增效节费措施：
邛崃大邑片重点门店邛崃中心店。一季度主要针对邛崃中心店增效节费的措施：1.重点抓流失的有消费能力的老会员，每周分配次对会员进行活动，促进顾客到店消费。2.店外销售，开始对邛崃可能产生团购的部门进行联系，争取夏季团购能增加门店的销售3.店内培训：全员销售的力度加强，让每一个人能无时无刻都能在各个环节进行销售，一季度主要抓的是中药顾客的成药销售，固元膏的销售，一季度统计中药的这部分销售增加1.85万元。
（5） 基础管理：
· 一季度重点抓门店病种组方销售。逐一针对门店存在不能联合销售的门店进行分析，培训门店员工能做到联合销售

· 223个重点品种的背诵在3月已经全部背诵完毕，对门店进行抽查门店是否背诵完毕，有没得员工没有背诵，同时要求员工在销售这些品种时一定要把品种的用伍禁忌告知顾客，按照品种的使用范围正确销售，不能出现例如风寒感冒给顾客推荐风热药品的情况。

· 库存的管理：根据门店开店的时间压缩门店的库存金额。教会店长如果查询门店在超量的库存品种，让门店店长每周查询自己门店滞销品种并即时的把门店的滞销效期品种调出，减轻门店库存和损失。

· 门店陈列店堂氛围管理:片区内门店存在有的门店货架较少货品摆放较紧混乱，有的门店货品较少、稀松。针对这些情况对门店该加层的加层、邛崃中心店处方柜加层，之后药品能摆放的有层次，每一个货品都能明显的展现出来。货品较少的门店利用空盒把背架最上两层和下面一层，顾客不容看到的层面用空盒做陈列，把摆放的层数减少，就可以稍微的让门店的货品看到比较饱满。
（6） 店外、中药、贵细销售：
片区内中药销售情况较弱，占主要销售的门店是邛崃中心店，虽然大邑富民，大邑子龙，大邑通达，大邑内蒙古1店都有中药，但是销售情况不理想。一季度中药贵细销售情况较差，一季度只销售了2.15万元。
三、片区助手工作情内容及工作状况：
片区助手周晓兰、从3月5号开始助手工作。3月主要工作就是把片区内门店滞销品种帮忙调拨，同时对门店的卫生情况进行检查，重点品种的背诵情况进行抽查。在这一个月的工作中，还是能按照要求对门店进行各项检查，如实的汇报，同时也能把回馈的意见即时的反馈给门店

3、 重点门店3月11年同期销售笔数下降原因分析：

邛崃中心店对比11年3月下降336笔。

分析其顾客流失的原因：

1、 客观原因：药价较周边药房贵很多，包括公司的重点品种，例如ID72300明目蒺藜丸

我店19.5，周边药店8.5，ID48504格列美脲29，本地医院17元左右

一副中药价格是周边药店甚至医院的1—2倍。一位顾客在当地医院煎中药2付价格27元，我店价格2付49元。甚至我店普通饮片的价格，比华西医院的精品绿色中药饮片价格还贵。所以价格偏高是导致邛崃中心店客流量下滑的主要原因。

2、 主观原因：在公司活动期间没做好店外宣传工作，以及没营造好店内活动气氛。所以没有达到预期的活动效果。也没的提高门店的人气。

3、 门店常规品类长期缺货导致部分顾客流失：例如曲可芦丁，地奥心血康，DHA营养补充剂，分析3月的中西成药品类动销数据如下：库存零售金额15.67万，销售零售金额：17.8万，动销率113%

第二部分      二季度工作计划
1、 计划指标：附表二
2、 二季度增效节费措施：
（1） 会员销售：
 一季度片区会员销售占比占总销售的32.89%。在二季度片区希望能提升到42%。重点门店邛崃中心店希望能从一季度的36.2%增长到46%。对于一季度会员消费占比没有达到30%的8家门店进行重点追踪，给门店制定一系列增加会员销售的策略。
（2） 病种组方销售：
延续一季度对黄价签的销售。同时对每月的常见病疾病培训的病种销售进行考核，要求门店员工进行培训之后要现学现用，不断的巩固学习的知识。要求店长对员工对当月的常见病培训的品种销售进行考核，提升员工主动销售的意识。
（3） 重点门店增效节费措施：
重点门店：邛崃中心店。邛崃中心店一季度完成销售任务82万元，完成率95.63%差3万元完成销售任务。二季度销售任务89万元，加上一季度未完成量3万元，二季度实际要销售92万元才能完成销售任务。主要措施：
· 提升门店促销活动的销售增长：一季度的促销活动邛崃中心店都没有完成销售增长的销售任务，总结原因，门店在促销活动过程中店长没有把销售任务细化，任务划分到每一天，同时也没有做到即时提醒门店的完成情况，门店员工对销售情况不够了解，造成几次活动效果都不是合理。

· 增加会员消费：一季度邛崃中心店会员消费笔数3734笔，一季度总销售笔数16996笔。邛崃中心店现9843个会员（不加升源店）。二季度希望增加会员消费笔数提升至6000笔。
（4） 基础管理：
· 抓门店陈列店堂打造.从重庆回来之后片区内门店店长都受到重庆药房的氛围的影响们都想能把自己的门店打造的更温馨一些。
· 库存管理：二季度希望能把片区内门店的库存都能够合理化，把销售周转较低的门店的库存调拨出到片区其他门店，给出空间增加门店需要的品种

· 延续一季度的技能考核。提升员工的各项技能。在工作过程中能更加娴熟，熟练服务顾客。
（5） 店外、中药、贵细销售增量措施：
中药销售主要是找外聘医生开处方增加中药饮片的销售。二是增加门店中药茶饮配方的销售。贵细销售主要可以联系团购销售门店的贵细品种。
三、经营工作需要公司解决的问题（需建议解决措施）。
主要存在的问题：希望在以后能给片区寻找一些厂家进行社区活动，让片区内的门店能更好的开展社区活动。特别是大邑片区
