            东北片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：每月强调会员实际使用率。每月工作重点也是到店巡查收银员提醒会员使用积分。主抓会员销售后，一季度片区新增会员5071人。2月底会员特价品种推出后，顾客反映较好，认为享受到了会员的实惠，希望多开展类似活动。
（二）病种组方销售：组织一场门店的疾病培训。巡店时门店上随时询问学习情况，但因为没有进行考核，加上门店上员工流失比较严重，效果目前看来还未有很大起色。
（三）社区活动：片区共计开展活动48场，每场活动都与厂家进行了合作。都带了品种去进行了现场销售。但是因为厂家资源只有那么几家，活动形式上还是比较不够新颖。销售增长都不是很大。每场活动在片区主管和片区助手现场指导。
（四）重点门店增效节费措施：
一：沙河源经过工资方案考核后，店员的积极性有了很大提高，目前销售较2月上涨了1.2万元。门店的清洁卫生也较之前有了很大改善。目前来讲门店保持了4个老员工+一个实习生的上班编制，有效的节约了费用，控制了支出。
二：双林店：A每月的销售笔数较之前一月都有上升，3月较去年同期相比增长了2281笔。2月让双林店落实了保健品增长方案：双林店也销售金额也一直呈上升趋势。店上员工也进行了调整，保证5个员工的编制。双林店的中医诊室已经通过验收，现在双林店也在联系医生坐诊。相信等诊所投入使用后中药的销售还会有增长
  B压缩库存，从2011年12月以考核价算库存总金额为46万到3月目前库存总金额以考核价算38万减少了8万。

。三：西部店：A西部店每次活动都将重点会员的电话进行了通知。门店新增了医疗器械品规。B已经将去年团购顾客的电话进行了回访，四月会进行新一轮的拜访。
四：龙潭西路店：2月26日门店将铺面成功分租，每月节约房租2300元。
五：汇融名城店：1加强营业员药品和保健品知识培训和销售技巧的强化，较上一季度中药和保健品销售都有所增长。在这个季度少8天得情况下。其中中药较上一季度增长了6000元，保健品增加了1500元。
2对门店各项销售任务的分化人头，取得一定成绩。其中桐君阁A类团促增长了1500元，本公司团促增加5000元通过以上措施，汇融名城1-3月超额完成任务。
（五）基础管理：1 ：1-3月片区共计关闭了3个门店，目前来讲关闭门店的货品和门店物资已经交接清楚，现在门店剩余货架已放在九里堤  2：片区内5家门店的分租铺面已经空出来了，对店内重新进行了布局。3：对重点门店重点关注，每个星期去一次重点门店，重点解决门店存在的实际问题。4对门店上重点的团购顾客进行了回访，四月份还是要继续跟进5进行了pop的培训，门店的书写有了一定的基础。5对客单价较低的门店进行了分析，针对杉板桥，万科店，黄苑东街店上交了保健品增量措施，目前在实施中。
6；库存调整：片区12月库存金额2142650元，现有库存1804052元，共计调整库存33万余元。
（六）店外、中药、贵细销售：双林店做成了团购一笔3800元。
三、片区助手工作情内容及工作状况：

1：处理了我片区18个门店近300个品种的库存调拨处理工作，其中200个品种为片区内调拨，减少了很多门店一些品种库存过大或严重滞销的老大难问题。

2完成了15家门店店长”关于门店库存分析”以及“门店日常请货疑问的解答”的培训工作，片区门店已经熟知了门店商品库存控少的思想，并下达了各门店从4月起每周按时上报本周的商品库存控制处理回馈（不少于10个品种）的通知，并会随时对门店商品库存数量，品种结构进行考核，在以后的门店库存管理方面，会有很大的改观。

3日常巡店现场检查工作中，主要对门店的卖场纪律，清洁卫生，商品以及陈列，现金以及贵重商品，gsp资料等进行了检查。对门店现场检查中的问题提出了整改要求。协助片区经理，门店店长对各问题进行整改，如：双林店换货架，汇融名城货架调整等。对公司工作重点以及巡店工作中的共性问题进行强调，对门店的未充分利用的物资进行更加合理的分配。督促门店的社区活动的执行，对社区活动中的问题提出建议。

4   协助新上任的门店店长完成一季度的盘点工作。 
三、一季度经营工作中的亮点与存在的问题；对门店的清洁卫生实行每天填单签字管理。门店清洁卫生有了很大改善。
问题：店长在工作中日常琐事较多，店长在日常工作安排上需要调整，片区助理到位后我希望能减少店长工作量，让店长放更多心思在销售上。
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在门店电脑上或收银台提出提醒会员兑积分的标语，让顾客享受到会员卡的实惠，提高会员卡的使用率。
2 对门店的会员特价品种销售重点关注，总结门店货品特价后顾客的意见和建议。

3针对重点会员5月开展送清凉的活动，主要为店上包取清热套包和赠送的代金券，由门店送上门或者顾客上门领取。
（二）病种组方销售：为二季度的工作重点
1：组织片区培训专员每个月一场的病种组方培训活动
2：门店上每个星期由店长组织培训一场，做好培训登记，备片区检查。

2：由片区出题每月一场的考试，第一名进行奖励。
（三）重点门店增效节费措施： 
1 汇融名城：A门店陈列调整，加强夏季药品陈列，并刺激销

B将门店夏季团购任务分化到人头，并加强落实。预计今年夏日团购突破1万5千元。

  2：沙河源店：沙河店2012年3月销售与同期比较情况及分析

从报表看的出2012年3月的销售与去年同期增长1.7万,但客流量有所下降80笔,给我们敲起了警钟.,我们的客量每天比同期少3人,主要有以下几点:

1. 在会员流失的客户中有古柏\大丰及陵江尚府靠成彭路线的客户失掉了部分,这与迁租户的不稳定和去年下半年新开的私人诊所和药房就近有一定的原因.而花满庭增加的客户只填了部分.

2. 门店的接待能力也影响了每天客户的交易情况.3月老员工只有3人,新员工3人,加新促销1人,这样的人员流动,在排班搭配上和对店的熟悉上也有一段时间的磨合期,也导致了接待上的紧张状态而放走了客户情况.

3. 门店畅销货品库存量与实际销售需求操作存在一定的问题,这对不愿等又不能让其选择同类的客户来说,也是门店客户的流失;还有价格因素也有部分原因在里面.

针对以上情况,我们应该从以下做工作:

A不让老客户再流失,同时增加新客户.通过常规的社区和公司日常促销活动,不断的加强跟老客户的联系沟通,并在新客户群(花满庭)多做发放宣传资料,以增加新客户对药房的认知度.积极宣传会员权益,通过增加会员来增加客户量.

B抓紧门店间货品的调拨.争取最大化的保证货源,关注敏感品的价格,根据周边情况进行适当的调整.争取客源的不流失.

C门店人员的流动,建议接班人员提前能到岗熟悉.门店5月胡冬梅要回校2个月,促销也有意向要离职(未定),就目前的情况,需要再新进促销人员1-2名.

3：西部店

与去年同期相比西部店销售笔数下降20%，同期减少了2599笔。在销售上下降了12.6万。分析原因主要是因为以前周边顾客流失严重，周边的新楼盘入住又多为租房户，流动性太强，周围楼盘下面都有药房，走路到我们药房有一定差距。

下降应对措施：

A 针对每月2场社区活动认真执行，在可行的条件再增加1场，加强活动前期宣传，例如在外出发放传单以及店内销售人员口头介绍活动内容、电话通知会员。扩大宣传范围。

B调整店内陈列，因为周围顾客群已经发生改变，原有大顾客流失，转向周围社区顾客，使得陈列更温馨有序，打造医疗器械专区，将现店内货架浓缩减短。

C加强专业知识培训，结合组方销售，提升专业化。

D补齐缺货品种，减少缺货率，抓好大宗团购，全员开展店外营销，将周围单位社区分担到人头上，各自负责各自的团购顾客联系，电话或者上门拜访。

E加强季节性产品的销售，例如夏季花茶，希望公司尽快到货，门店上积极进行pop宣传，包装陈列，收银台一句话服务销售。相应季节汤料包装好，与西部超市形成差异经营。

F根据门店特性，针对会员采取每月不同的促销活动。

4：双林店：A保证每个星期周末的厂家驻店促销活动来提高门店销售和人气。B联系去年的团购顾客，同时和门店员工一起发展新的团购单位。C尽快联系好诊所医生，让诊所产生销售，提高中药的销售来完成公司销售任务。

5：龙潭寺店：A.主抓时机，积极的组织门店员工到周边企事业单位进行店外销售。

B.组织门店员工对保健品知识的学习，力求客单价和毛利率的上升。

C.对门店布置重新规划，在现有的基础上要更加的丰满新颖，以吸引顾客进店。

D.中药夏季的解暑饮品配方要更加丰富，在收银台一句话服务中进行销售，以提高客单价。
三：九里堤南路店

主要是因为九里堤店老员工因为店长更换和门店上老员工的流失，门店上都是新员工导致业务不熟悉，导致交易笔数和销售都有下降

应对措施：A门店新店长上任后，全面清理门店上的缺货品种，保证该门店知名品牌不缺货

 B门店已经将赛云台两个熟手员工调至该店，新店长到店后组织门店开会，鼓舞大家的士气

C 给九里堤准备赠品，开展相应的买赠活动，提高人气。

（四）基础管理：
1  4月开展重点门店每个店单独的促销活动，活动由重点门店自己量身定制，目标是提高重点门店的销售。目前活动方案门店正在上报。

2：建立片区的滞销和效期报表，发到片区共享文件，能让片区门店禁请滞销和效期，方便片区处理。

3：对重点门店采取重点关注，先从西部店开始，因为西部店笔数和销售都下降较快。争取利用我在西部店一个星期的上班时间，能找出门店销售的突破点。
4让片区助理跟进门店的社区活动，除开固有的方式之外，对社区活动想采取更好的方式，采用一个星期一次组织一次的社区老年会员太极拳学习方式，让太极药房走进社区，和社区老年人建立良好的关系。
5针对小型门店知名厂家品种缺货较严重的情况，建立一个星期一次的小型门店缺货上报情况，由片区助手负责向大中型门店调配，建立小型门店良好的药品周转周期。

6店长到重庆参观后都有很多陈列上的想法，片区在陈列上先建立样板店，组织门店参观学习后由门店先调整。我和助理到门店进行指导。确保门店的陈列在二季度有新的改变。
（五）店外、中药、贵细销售增量措施：店外销售先从去年门店摆放的街道办和周围的单位开始，街道办先拜访后由片区分配出租车公司来发展团购。
3、 经营工作需要公司解决的问题（需建议解决措施）。

1  西部店:夏季公司团购正气液因为价格过高，顾客意见很大，且能在西部超市提货对门店冲击很大，建议：配备相应的正气液赠品

2 汇融名城店和沙河源店需要促销数名。
