
城中片区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：具体数据见附表一（一季度销售指标完成情况）
数据分析：城中片区2012年一季度销售任务371.9万，实际完成销售358.6万，完成率：96.42%。全年销售任务1925万，完成全年计划的19%。集团品种完成年销售进度。其中销售任务完成得较好的门店是：金丝街店和2011年的门店。城中片区2011年一季度销售266.89万，2012年同期销售增长34%，其中增长幅度较大的是2010年的门店。09年以前的门店的销售和交易笔数都有所下滑。城中片区实际完成毛利额116.26万。毛利率是32.42%，和计划毛利率（35%）相差2.5个百分点。毛利率较低的门店是人民中路店和浆洗街店，人中店毛利率从2011年3月的25%增长到29.56%，增加了4.56个百分点，只要店上在品种的陈列上多下些功夫（比如高毛利的品种陈列在黄金位置，门店货架端头的利用等），毛利还有提升的空间。调整人中店的货位是片区2季度的工作重点。
2、 一季度主要工作总结及效果：
（一）会员销售：具体数据见附表二（2012年1季度和2011年1季度数据对比表）：抓会员就是抓销售，抓会员的满意度就是抓效益是2012年增效节费的一项重要措施。片区在会员方面做了以下工作：1、门店会员发展，在一季度下达了会员发展计划，其中A类店120名/月，B、C类门店80名/月，2011年门店100名/月。2012年1季度新增会员3668人，较2011年同期1543人增长137%。提升门店会员销售占比，要求收银员和销售人员对进店的每一位顾客都要宣传会员卡的好处，强调员工的主动性，询问顾客有无会员卡，对于没会员卡的顾客立马办理会员卡，有会员卡的顾客提醒出示会员卡积分，对于积分达到100分以上的顾客，提醒顾客进行兑换，让顾客感受到实惠。会员消费笔数的占比从2011年的18.59%增加到22.42%，会员消费占比从2011年的27.96%增加到30.94%，离公司2012年会员消费占比的目标50%差距甚远，这是我们2季度工作要努力的一方面。
（二）病种组方销售：片区已组织门店进行病种组方培训4次，主要是呼吸系统的培训和片区培训专员对高血压、糖尿病基础知识的讲解和仪器的使用。
（三）社区活动：片区门店1季度共计做社区活动74场，社区活动现场主要是办理会员卡，免费测血压、血糖、做会员客情维护，和重点合作厂家一起宣传我们药房等工作，片区交大三店和白马寺店的社区活动做得较好。
（四）重点门店增效节费措施：1、红星店精致中药在3月15日上柜销售，10天销售851.8元。2、浆洗店按照公司下发的茶饮配方，，推出春季茶饮（“金银甘草茶”、“宁心安神茶”等）组方，提高中药销售。3、滨江店贵细品种的丰富、新增贵细品种12个，目前已有中药贵细66个品种，其中不包括散装和袋装中药，在引进许氏花旗参后立马产生销售198元。
（五）基础管理：1、人员的调配工作:在片区人员紧缺的情况下，片区内重点门店的销售人员得到保障，确保重点门店的销售。2、货架的管理：配合公司商品部，统计货架的端头和可利用的空间进行特殊的陈列，收取价外收益。3、商品的管理：利用信息平台，进行“公司品种明细分析”的口令来分析门店库存的培训工作完成。4、完成1季度的盘点工作。
（六）中药方面：城中片区2012年一季度中药销售任务51.24万，实际完成50.24万，完成率98.04%，全年销售任务307万，完成全年计划的16.3%。完成得较好的门店是红星店：1季度计划销售34.42万元，实际完成销售33.09万元，2011年同期销售29.3万元，销售增长12.94%，销售下滑的门店是浆洗店：主要原因是无中药医生坐诊。
（七）2012年3月销售笔数较2011年同期下滑门店的原因分析及应对措施：（单位：万元）
	门店
	时间
	销售金额
	毛利
	毛利率
	交易笔数
	客单价

	红

星

店

	2012.3
	24.24
	8.32
	34.30%
	5555
	43.6

	
	2011.3
	27.06
	8.39
	31%
	6145
	44

	
	同期增长
	-10.40%
	-0.80%
	3.3%
	-9.60%
	-0.90%

	交

大

店
	2012.3
	5.52
	1.82
	32.90%
	1366
	40.44

	
	2011.3
	8.01
	2.64
	32.90%
	1502
	53.38

	
	同期增长
	-31.1%
	-31.2%
	*
	-9%
	-24.2%


交易笔数下滑的原因分析：红星店省卡特殊门特报账的取消。交大店外面道路施工，门店外面都挡完了，很多顾客都不愿意绕进来走里面。价格方面的问题，很多顾客都反应价格贵，有品种比其他药房贵一半，比如说抗病毒颗粒对面乐源堂（私人药房）卖5.9元，我们卖12.5元，因为价格的问题很多以前的老顾客也流失。

应对措施：主抓会员，会员工作的细化：店上每一位顾客付账时都问有没有会员卡，如果没有的就免费为他办一张，针对现在还在店上消费的会员每次他们消费时候都要把分给他积起，没有带的就帮他查询，会员积分满100分就及时提醒会员里面有100分了，可以当5元现金使用，使顾客感受到我们的优惠。多向会员宣传我们的会员权益，还有现在针对会员的超低价品种也可以提醒会员，看他有没有需要的。通过增加会员来增加我们的客流量。加强员工的培训（特别是新进公司的员工），以专业的服务来弥补顾客在意的价格问题。
三、片区助手工作的内容及工作状况：
工作内容：1、陈思敏是今年2月份刚进的实习生，首先是熟悉公司的英克系统，掌握该系统的作用并能应用该系统进行一些日常数据的处理。2、熟悉片区内17个门店的基本情况（门店的地理位置、店长和门店店员的基本情况）。3、制度执行情况的抽查（公司和片区促销活动的执行和总结、协助和督促重点门店外其它门店社区活动的开展。4、协助片区做好重点门店外其它门店的日常事务和销售工作。5、通过公司信息部对片区助手的培训，她负责组织门店店长用“公司品种明细分析”的口令来分析门店的库存，并督促门店运用这个信息平台去解决库存量大的实际问题。5、协助片区做好重点门店外其它门店的日常事务和销售工作。
工作状况：由于参加工作时间还比较短，还处于实习阶段，自身经验和处事能力、人际关系方面都需要全面提高，但她有虚心的学习态度，再过段时间她会全面的胜任片区助手这份工作。
三、一季度经营工作中的亮点与存在的问题；

     亮点一：在3月份公司下达效期品种的门店管理规定后，红星店效期品种的分配和销售工作完成得较好，把效期品种的销售任务分配到人员，处理原有的效期品种88个，数量265个细目，现缩减到38个品种，数量已经缩减到80个细目。
亮点二：每月的促销活动专门组织门店店长进行培训，门店店长回门店后再培训每一位销售人员，做到人人熟悉活动内容，对于留座机的会员进行电话讲解活动内容，扩大宣传力度，达到活动效果（总体销售环比增长10%以上）。
存在的问题：1、门店基础管理需加强（卖场的货品清洁，库房的整理），2、社区活动方面：个别门店的社区活动宣传不到位，开展的效果也不明显，一切是为了完成任务，而不是想通过社区活动来提高门店的销售和达到我们的宣传效果。
第二部分      二季度工作计划
1、 计划指标：
城中片区2012年2季度销售任务是476.4万元，中药销售计划83.7万元（其中贵细销售计划12.5万元，饮片销售计划71.2万元），集团公司品种销售计划60.3万元。具体数据见附表三（2季度计划销售指标）
2、 二季度增效节费措施：
（一）会员销售：继续做好会员的发展和销售，把会员的工作细化，提升门店会员销售占比，收银员和销售人员对进店的每一位顾客都要宣传会员卡的好处，强调员工的主动性，预计2季度会员销售占比达到35%。
（二）病种组方销售：继续抓好片区员工的培训，对于病种组方中A推品种的功效掌握情况进行抽查，收集门店对病种组方用药方面好的建议并应用到实际的销售中来提升门店病种组方用药的销售。
（三）重点门店增效节费措施：
红星店：1.根据门店下一步A推品种的调整，大力加强提成品种的周转力度。2.进行2次价格调查，随时关注杏林药房红星店的重装开业情况，门店采取应对措施，确保连续3个月销售的增长。

浆洗店：1、调整门店产品陈列及门店卖场氛围2、针对周边药房和华西医院进行一次新品种和价格调查。

滨江店：1.坚持办理会员卡.维护老顾客，建立新顾客群；2.开发店外销售，发展大量团购客户，增加销量；
（四）基础管理：针对1季度门店存在的问题，加强门店的基础管理（特别是门店现场管理）。继续做好商品的管理：把公司的信息平台利用好，减少门店的大库存品种和滞销品种，提高商品的周转率，减少资金的积压。
（五）店外、中药销售增量措施：1、提前做好夏季团购工作的客户开发，对于门店原有的老客户进行电话回访并登记询问他们今年的需求，促进夏季团购的销售。2、加大中药袋装、药材品种的铺货，每个门店必须有袋装药材销售。
三、经营工作需要公司解决的问题：
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