      光华片区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：见附表一

      从数据上可以看出销售和笔数都有不同程度下滑的门店主要在2009年的门店，销售整体下滑-1.87%，交易笔数下降-4496笔，其中最突出的门店有光华店销售下滑-7.95%，交易笔数下滑-2377笔，送仙桥店-6.16%，交易笔数下滑-1643笔。其余营门口和清江东路店销售都有不同程度上涨。2010年的门店与2011年的门店有一个成熟期，故除了枣子巷销售下滑-3.79%外其他门店销售都有上涨。
     2012年3月同期比较交易笔数和销售有下滑的门店数据分析：
光华店：
光华店2012年3月销售31.4万，交易笔数6550笔，同期2011年3月销售31.1万，笔数6909笔，交易笔数较同期下滑359笔，主要原因：

1、由于保健品，日化用品及食品的清理，目前经营的非药品及化妆品系列较去年同期减少很多，比如人民面粉厂的粗粮系列和口香糖之类都是冲动性购买较多的产品，2011年3月非药品交易品规数102个，交易金额4189元；2012年3月非药品交易品规数45个，交易金额2700元，同比下滑35%。11年化妆品系列销售品规数30个，销售金额2936元；12年化妆品销售品规数14个，销售金额1445元，同比下滑50%，11年保健品销售品规167个，销售金额57832元，12年保健品销售品规118个，销售金额43242元，同比相比下滑25%。
2、自去年起门店药品价格频繁上调，心脑血管药品及中药价格相对较高，流失了部分“价比三家”的顾客。

3、要货计划流程的改变，使一些每月销量不高但不易替代的品种常常缺货，近期计划中库存为0已断货的品种有200个左右，这也是影响交易成功的一个因素。

应对措施：

1、加强销售人员业务知识的培训，用专业的服务留住到店顾客，不轻易浪费每次接待机会，提高销售成功率。

2、对敏感品种加大价格调查力度，顾客反应强烈的品种要及时记录并与物价员联系调价事宜。目前门店执行的会员特价品种要明显标示，给顾客营造平价印象。

3、继续对重点会员进行维护，本月开始对流失会员的清理及回访工作，收集流失原因，找出门店存在的问题，做相应改进。在日常销售工作不断提醒顾客消费积分情况，主动提醒顾客二次消费，尽量提高会员卡的使用率，提高会员忠诚度。

4、认真开展社区活动，做好品牌宣传，发展有效会员，宣传好会员权益，在社区开展中医义诊，加强对门店中医的宣传工作。
光华村店：
    光华村店2012年3月销售14.4万，交易笔数3645笔，较2011年3月销售12.4万，上涨了16%，较3月交易笔数3667笔下滑22笔，主要原因是2012年中医医生的撤离，直接导致中药下滑2000元左右，同时也造成人流量的下滑
 应对措施：中医馆的打造与中医医生的引进，加大本店的竞争优势。
送仙桥店：
送仙桥店2012年3月销售10.31万，交易笔数：2013笔，较2011年3月销售11万比较下滑6.2%，较交易笔数2315笔下滑302笔。
主要原因：销售下滑主要表现在中药部分，2012年3月中药总体销售较同期下滑6000元左右，主要原因是中医坐诊医生的取消，以及中药袋装和保健品，日化在8月清退后，对门店的销售也造成不同程度的影响。
应对措施：加强门店对中药的宣传，门店定期对此中药组合销售，中药贵细，组合销售特价政策刺激顾客购买欲，加强社区活动的开展，通过中医义诊来提高知名度。
土龙店
  土龙店2012年3月销售6.85万，交易笔数1716笔，较2011年3月销售4.91万增长39%，较交易笔数1804下滑88笔，主要原因：周边药店竞争加大，就2011年上半年在中海国际楼盘就开药店3家，由于价格上的差异顾客还是有部分分流，销售较2011年提高的原因是公司重视销售的培训，门店销售人员的销售技巧也有不同程度的提升，客单价每笔增长了12元左右。
   应对措施：多开展优质优量的社区活动，加大门店的宣传，维护好老顾客的同时发展有效的新会员。

营兴街店

营兴街店在2012年3月销售2万，交易笔数508笔，较2011年3月销售1.5万增长了33%，较同期交易笔数720笔下滑了212笔。主要原因：周边在2011年下半年开了两家药店，价格的差异分流了部分顾客，销售有所提高的原因是门店人员的更换，门店销售氛围的改变，销售激情的提高。交易笔数的下滑数据不是很真实，本年3月的销售有可能是几笔销售做几次来开票，直接影响数据的不真实。
应对措施：长期开展促销活动与特价，已活动来吸引消费者，定期开展社区活动，加大对品牌的宣传，维护老顾客的同时发展有效的新会员。
2、 一季度主要工作总结及效果：
1 ：1季度片区给门店下达会员发展任务，销售在5000元以上门店每月发展150名，2000—5000元销售每月100名，2000元以下门店每月80名，2011年新开门店120名，任务下发后门店在宣传上有了很大的改观，将会员对门店发展的重要性给每位员工灌输强调，收银台人员接待顾客时都询问了有无会员卡，没带卡的尽量查出卡号积分，无卡的人员尽量宣传会员权益争取其成为会员，3季度片区共发展会员4914名，片区整体会员的消费占比42.07%，消费笔数占比31.81%，较同期2011年消费占比37.71%提升了4.36%，较消费笔数占比24.44%提升了7.37%。
2：病种组方销售跟随公司的培训进度进行，要求门店所有员工每天熟记8个重点品种主治功能，禁忌，用法及卖点，并由店长抽查熟记情况，如果对品种掌握不理想的员工要求重新抄写说明书，每天背到才能下班，但是从片区抽取的结果看不是很理想，很多人员记住后面忘了前面，对品种的认知度不是很强。在2012年1季度客单价平均在40.5元左右，较同期客单价34.4元提高了6.1元。
3：1季度片区要求门店继续开展社区活动，社区活动的内容还是以测血压，测血糖，白内障检测，胃部幽门螺旋杆菌检测，中药配方宣传为主。当天社区活动消费较以往还是有不同程度的增长，大概有10%的提高，在1季度工作社区活动43场，新增会员428名，新增会员消费6229.54元。
4:在公司领导的努力下光华村店顺利分租，每月费用减少2.2万元，每月平衡点降至181466元，每天确保6048元就可以顺利扭亏，为门店员工增添了信心。
5： 光华店在2月在公司领导的协调下达州宣汉医保顺利开通的，门店积极宣传，并在3月参加了宣汉退休人员的联谊会，现场对门店经营特色、乘车路线、联系方式等做了宣传，引导更多的宣汉顾客到店消费。3月宣汉社保划卡41人次，共计金额7719元。

6：送仙桥店由于前期货架比较紧张，货品陈列有限，在装修组的协调帮助下增加了部分货架，对处方柜进行加层，把货品进行调整，突出重点品种陈列位，在3月顺利通过股份公司的陈列检查。
 7:  1季度开展片区培训3场（贵细知识培训，千林保健品培训，pop书写培训），贵细培训主要针对销售中药的门店贵细知识缺乏的人员，加强对贵细品种的认知度以及销售技巧。千林培训分为两场，覆盖所有的店员，主要培训产品保健功能以及疾病的搭配。Pop培训主要是针对门店店长，主要是想通过pop来打造好门店氛围，突出主题。

8: 要求门店挑选春季养生粥及花茶包装成几日用量，陈列于调配台及收银台，每个销售人员大力推荐，收银台一句话服务，中药袋装推出慢性疾病组方销售，1季度中药整体销售39.72万，较同期34.27万增长15.9%。
三、片区助手工作情内容及工作状况

片区助手在3月26日正式到岗，主要负责工作：社区活动抽查以及每月社区活动计划与总结的汇总，病种组方用药培训的抽查，报账单的收集与整理，门店滞销品种与库存较大品种的调拨，门店日常工作抽检。片区助手工作积极，各项工作完成情况比较乐观，目前状态良好。
四：一季度经营工作中存在的问题；
   门店病种组方关注不够，片区培训与考试未开展起来。
第二部分    二季度工作计划
一：二季度计划指标：附表二
二：二季度增效节费措施：
1：继续抓好会员的发展工作，并完善门店对重点客户的维护工作。目前门店人员重点客户已经确定，但是在如何维护上面还不是很清楚，片区将统一制定重点客户维护内容，并对门店日常收银工作中会员卡使用提示进行抽查，确保会员卡使用率的提升。
2：病种组方工作除了公司开展的全员培训外，片区也将利用片区的培训专员对全部员工再培训，多在品种搭配上多样化，多开展现场模拟销售。在品种熟记方面，片区也将统一把品种的重点拟成资料，分发给门店员工学习熟记，让每一位员工真正懂得如何搭配销售。
3：重点门店增效节费措施：
①：光华店前期转型营业员的工资方案的重新拟定.
②: 由于光华店现有中药人员3名，在遇到中药销售高峰期人手比较缺乏，故在4月将筛选中药配方销售较好的品种，要求中药人员熟记此类品种货品ID号，提高划价速度，减少客人等候时间，避免顾客流失。
③：完善和落实光华村店中医诊室的坐诊有关工作，提前做好宣传。分租落实后门店的位置发生了很大改变，在进出的习惯上要指引顾客，并做相应标识做店外指示。

④：送仙桥店推出中药袋装粉剂组合销售，并用花车将该品种陈列出来，预计中药袋装销售提升达到15%。
5 ：十二桥店陈列位置的调整，让进口处美观丰满，加强人员对陈列的敏感都以及清洁卫生的关注度，清理死角杂物。

4：基础管理：
①:督促每个门店每月两次库存较大品种的调拨，让库存做到合理化，先是门店自己通过公司品种分析导出需要调拨的品种明细及数量，一次调动10个品种，再由片区助手审核，让品种及数量做到合理性，从根本上解决库存积压问题。
②：合理安排3人上班门店的上班时间，尽量在保证销售的情况下能够让员工能够适当的调整休息，确保良好的工作状态，防止人员的再流失。

5：中药，贵细的增量措施：
①：根据季节继续推出中药养生花茶，慢性疾病组方，季节疾病预防组方，片区统一配方，要求每一个门店执行，做到中药全员销售。
②：定期推出贵细品种特价销售，并对贵细品种知识与食用方法，功能主治用pop做宣传，并整理成简要的内容作为维护重点客户的养生内容以短信的形式发送给顾客，刺激其消费。
③：有中药医馆的门店加强宣传，通过社区义诊的形式，带动在周边社区的影响力，促进中药的销售。
三、经营工作需要公司解决的问题
1：光华店省卡迁移早日落实
2：光华片区在1季度共有12人已经离职，目前还有3人已经提出离职，先目前人员缺口：10人。需要公司早日解决人员问题，降低门店人员的再流失。
                                  光华片区：赵亮

                                  2012年4月4日
