            崇州温江片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：（注意写各项工作开展后的效果）
（一）会员销售：

	2012年一季度的
	会员销售额
	会员笔数
	会员客单价
	销售额占比
	新增数

	崇中店
	344748.2
	5818
	59.26
	60.69%
	388

	金带店
	93415.02
	2111
	44.25
	37.38%
	404

	九龙店
	20302
	437
	46.5
	43%
	111

	怀远店
	110174.1
	2168
	50.82
	28.54%
	227

	三江店
	162176
	3387
	47.88
	56.97%
	405

	羊马店
	96714.01
	2290
	42.2
	53.48%
	245

	温江店
	219431.3
	2788
	78.42
	47.02%
	660

	政通店
	27848.89
	528
	52.74
	23%
	267

	和盛店
	23135
	426
	54.3
	21.40%
	206

	同兴店
	3010.6
	118
	25.51
	7%
	86

	2011年一季度
	会员销售额
	会员笔数
	会员客单价
	销售额占比
	新增数

	崇中店
	444076.9
	7467
	59.47
	61.13%
	116

	金带店
	85012.66
	1899
	44.76
	36.27%
	123

	九龙店
	2080.47
	72
	29
	13.80%
	9

	怀远店
	116297.7
	2628
	44.25
	31.49
	　

	三江店
	152352.6
	3261
	46.7
	47.85%
	355

	羊马店
	80163.56
	2148
	27.32
	43.34%
	129

	温江店
	105729
	1653
	63.96
	21.80%
	184

	政通店
	6614.99
	154
	42.95
	5.93%
	40

	和盛店
	2322.5
	45
	51.6
	8.30%
	31

	同兴店
	　
	　
	　
	　
	　


通过2012年一季度和2011年一季度会员销售的比较，分析，崇中店和怀远店的会员销售额笔数均有大幅下降（原因分析及拯救措施附后），其他门店均有所提高，这也体现了我们收银台一句话服务提醒使用会员卡的效果，据统计，我们的会员客单价比非会员客单价都要高，所以在以后的工作中将不断的把我们的非会员发展成会员，再将一般会员发展成我们的忠实会员，大大提高会员的优势。再以后的工作中我们不但要提高会员销售占比还要提高会员笔数占比。用我们的品牌，服务，专业留住每位消费者。
（二）病种组方销售：首先要全员的整体素质提高，从医者服务的角度和真正关心病患的角度，不断提高自我专业素养，才能正确合理有效的安全运用病种组方。继公司今年重点工作下达后，我们认真学习病种组方，在相应的货品上陈列病种组方的黄标签，在日常销售中更加注意关联销售，使顾客对我们的组方疗效的肯定。最大程度保证顾客用药的疗效，

（三）社区活动：我片各店活动效果不明显，社区活动办理会员卡来店消费率低。
我片社区活动正在学习摸索阶段，不但总结吸取经验，打算在下月社区活动时，印发代金券，联系厂家，情况允许带上我们的产品现场销售。
（四）重点门店增效节费措施：
增效：门店摆放摇摇车增加门店的价外收益。不断加强店员的专业知识，销售技巧，疗程用药，提高客单价，提高总销售，要求店长们多和店员沟通，让他们发自内心的自愿的来学习各种知识来为我们共同的目标而努力，增加销售。崇州中心店已有两月销售增长排公司前10位。希望他们再接再励，慢慢提高销售，有信心回到原来辉煌的时候。
节费：1，人员方面，在保证销售的情况下我片政通店减员一名，崇州中心店减员一名，2，物质方面，门店从笔芯，纸张，等方面节约，3，门店水电节约（天气好时，少开照明灯。4，门店分租，政通店准备分租，建议崇州中心店楼上分租。

（五）基础管理：加强门店店长及店员对公司分配的各项工作的执行力度，对门店的GSP相关记录及其他记录进行检查，第一次突击检查出现问题，现场及时改正，在以后的检查中出现问题较上次有所减少，有待培养大家的自觉性，2根据各店情况对店容店貌，店堂整洁度进行限期整改，再次检查有很大程度的改善，在以后的工作中不定时的检查。3，店员上班的精神面貌，销售激情，牵动作我们每个店的销售，所以这方面也纳入我们的基础管理（用心管理）。崇州中心店是一个显著的例子，从一开始员工及促销对工作没有信心，上班没精打采的，精神面貌很差，进店的销售气氛明显低迷，更不说销售激情了，通过店长和大家（包括促销）沟通，后来大家的精神面貌，销售激情都有明显的提高，该店已连续两月销售增长排公司前列。

（六）店外、中药、贵细销售：
1，店外销售，在一季度，属于团购低迷期，再加上店上人员少，销售人员人手不够，但为了销售，各店准备二季度抓住季节性的团购，有老团购顾客的积极联系，再利用多方面资源发展新团购。

2，中药方面各店均新增中药摆盘，袋装中药，书写pop，各店中药销售均有很大程度的提高。中药饮片方面，还是因为缺乏坐诊医生，配方饮片的销售不稳定，主要靠外来处方的销售，除了以前的老顾客，新顾客对我店的中药质量不是很了解，一般划价过后觉得价格高了，即使我们解释，还是有大部分不能接受。就温江来说，我们中药的价格比医院还高，

3，贵细销售：
三、片区助手工作情内容及工作状况：不定时的检查门店的店容店貌，店堂的整洁度，货品的清洁，各种表格的填写(包括gsp)，对各店的社区活动进行监督检查，对门店库存大的进行片区内调整调拨。对公司下达的各项活动的情况进行检查，工作状态：对工作积极性高，自己随心做工作，还缺乏条理性，和我沟通有待提高（已经和他沟通交流过了，近期有明显的改进）。
三、一季度经营工作中的亮点与存在的问题；

亮点： 1崇中店，九龙店，羊马店销售呈上升趋势，每当有门店有创新高时会通过飞信对他们进行表扬鼓劲，
存在的问题：1，温江店的销售下滑，积极寻找原因，争取在一月内有所改变。
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：
（一）会员销售：1，通过对重点会员的定人负责，加强老会员的沟通。同时大力宣传会员权益，增加入会会员,2，继续提高会员卡的使用率，使会员销售占比和会员笔数占比在一季度基础上再提高。3，做好该有的优秀服务，让顾客感觉到舒心，在一个温馨的氛围里购药。4，做好会员管理工作，生日该领取礼品主动通知。
（二）病种组方销售：

1，加强门店员工对病重组方的学习，强调联合用药，支持疗法，疗程用药，提高客单价。
,2，结合公司每月的常规疾病学习，将日常销售中的经验进行交流讨论，将组方销售做得更好，更专业，更贴心。

3，二季度为提高各店中药方面的销售，要求全员学习摆盘中药的知识学习，在病种组方的同时加上中药的方面的销售。

（三）重点门店增效节费措施：1，未放摇摇车的门店进行统计，再申请摆放增加价外收益，2继续发挥我们的节约意识。3，片区会议分两地进行，节约车费。
（四）基础管理：1，加强门店店长及店员对公司分配的各项工作的执行力度，培养大家的自觉性,2，对门店的GSP相关记录，店容店貌，店堂整洁度进行不定时的检查。3，店员上班的精神面貌，销售激情，牵动作我们每个店的销售，所以这方面也纳入我们的基础管理（用心管理）。
（五）店外、中药、贵细销售增量措施：夏季团购各店分配任务，中药各店品种齐的4月9号前进行补充（片区内调拨），贵细加强店员贵细品种知识的学习，积极有效的进行贵细品种的销售（书写pop凸显品种的功能主治适用人群等）
三、经营工作需要公司解决的问题（需建议解决措施）。

1，人员问题，温江店已有一名实习生写了辞职报告，温江店缺一名营业员，和盛店缺一名营业员，温江店和怀远店需补充促销人员。

2.各种物质的缺乏，九龙店--急需POP笔，同兴店---需验钞机。政通店--橱窗需要防晒窗帘
四，下滑分析及应对措施

 崇州中心店：
2011年一季度销售笔数：15941，其中会员销售笔数：7468，占比46.8%

2012年一季度销售笔数：13059，其中会员销售笔数：5820，占比44.5%

今年一季度销售笔数比去年同期总笔数下降2882，会员总笔数下降1648，，会员及非会员下降占比，会员占总下降笔数的57.1%，通过数据对比，会员及非会员都有不同程度的下降，下将严重的还是会员。

通过社区活动宣传和办理新会员提什销售笔数和会员使用率。拉动人气，提升来客数。

金带店：

2011年1月1日-3月25日，销售笔数：8344笔，

2012年1月1日-3月25日，销售笔数：7356笔，同比少了988笔。

原因分析：

1、 根据查询流失会员信息，期间有503个会员没有来消费过，会员维护工作做得还不够好。

2、 因为专业知识欠缺，有些顾客没有留住，原李时珍厂家一促销姐姐销售能力和销售专业知识都比较好，很多顾客都找他配药。现营业员参与销售，很多药品搭配知识和销售技巧方面欠缺，以致没有成功销售。

3、 因公司进行门店货品库存管理，很多时候顾客消费是不稳定型的，来一次没有，来两次也没有，下次就不来了。还有就数量不够，比如一个药顾客要10盒，整个相邻的3家店合计才5盒，等你从其他地方调来，顾客都在其他药房去买到了，再加上如果其他药房价格比我们稍微便宜点，而且现在很多私人药房遇到大顾客买主就送东西给顾客（如买十送一），顾客觉得实惠且方便，就不会在到去了几次都不能帮忙解决问题的地方去了。

三江店：
2012.1.1-3.25与2011.1.1-3.25销售同比分析：(单位：万)

	时间段
	总销售
	毛利
	毛利率
	日均
	会员消费
	客单价
	笔数

	2012.1.1-3.25
	28.45
	9.69
	34.07%
	3347.8
	16.21
	41.66
	6830

	2011.1.1-3.25
	31.83
	9.90
	31.11%
	3790
	15.23
	25.27
	12595


总结：2012年1季度同比11年1季度下滑33795元，毛利下滑2107元，客单数少5765.

原因分析：（1）销售额出现明显下滑，从数据分析可以看出客单数明显下降，主要是周边药房的价格和会员权益竞争优势，拦截了一部分顾客，使客流量减少。

（2）销售欠缺，现在仍然存在单品销售的情况，关联用药意识正在慢慢提高。

（3）品种欠缺。常用品种以及一些团促品种经常出现断货现象，影响了一部分销售。

（4）办会员卡时未能向顾客解释清楚会员权益，导致顾客每次都说优惠，实际上未优惠。一些顾客产生了不信任感。

二、应对措施：

1、抓住每一位进店的顾客，不浪费，挖掘消费意识。

2、在宣传会员权益的时候尽量让顾客清楚每一条权益，避免不必要的误会。

3、对于缺货情况，让顾客订购，再在就近调拨进行销售。

4、在今后做到提前备货，做到尽量不断货现象。

5、销售上面，结合人员的销售特长，尽量将普药、政策品种以及保健品联合用药，组合销售，实现病种组方的真正意义。

羊马店：

对比去年一季度销售，总的收银笔数下降了1964笔。但是客单价还是上升了的。客流量下降的原因

1 去年一季度可以刷日化品。其中日化品2613.00元。不能刷日用品也是影响我们的客流量的一在原因之一

2 在我接手羊马店这3个月的时间里，刚开始感觉我店店员积极心不是很强，我们店没有的药，员工都不问问顾客等要不，给他订药之类的。顾客一次问药，没有，第二次问也没有。那第三顾客肯定不愿意到我们店消费，顾客都觉得我们店没有这个药。这也是影响客流量的一大因素。可能这里就有些服务不到位。近2个月时间里，这种情况渐渐的没有了，现在员工都比较积极，没有货的及时借调。

3 今年公司实行的库存管理一来，我店品种逐渐变少，很多货品只有一个2个。一位顾客买完了，就没有货供别的顾客。顾客来问道，这个货没有了，我们是非常愿意去借调回来，顾客也觉得麻烦，还不如去其他药房买，来的快。更何况我们店距离崇州店也有点距离。这也是下降的一个愿因。

措施：①鼓励员工，提高他们的销售积极性。

②自己的情绪不带到工作中去，影响他们。

3）提升自己的管理监督能力，提升自己。

温江店：

一季度的销售金额和销售笔数较上年同期有所下滑，主要有以下几个原因：1、从大类分析来看，2012年的保健品在没有无糖食品的情况下比2011年增加了1.5万；非药品比2011年减少了1.6万，主要为日用百货的销售减少；化妆品比2011见减少了3.1万；医疗器械比2011年略有增加，但幅度不大，只要0.2万；中西成药比2011年增加约1.6万；中药比2011年有下降，约下降有0.3万，主要为包装类药材和配方饮片的下降。2、销售下滑的原因二为：目前门店人员的流动性太强，在2011年一季度，门店有4名促销人员，目前仅为2名。销售人员的减少，也是销售金额下滑的原因之一。

政通店：
2012年3月交易笔数3703，较2011年3月5029下降了26.37%，分析原因、：

1、去年3月周边无其他药店竞争，而今年3月周边加上我们共4家，造成人流减少。

2、从会员消费分析，去年3月会员消费中恒大城的会员消费人次占比25.93%，而今年3月恒大城会员消费人次占比为11.72%，主要由于我们离恒大城相比其他最远，人流被其他药房截留。

3、去年3月有51个中类消费，今年只有44个中类消费，主要差别是今年日化品种的取消。
                                   崇州温江片：骆大辉 
                                               2012-4-4
