
             旗舰店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：1-3月新增会员2020名，新增会员消费65.76万元。会员消费总金额346.33万，会员消费占比为51.82%。

（二）病种组方销售：结合病种组方门店组织相关培训两次，并作了pop海报宣传，但未能成功推出组合套包。通过对套包推荐品种莲花清瘟的销售数据分析，总销售笔数为885笔，搭配销售笔数为765笔，占比约86%。由此可见我店在组合销售、联合用药的意识方面是非常积极的，而且可以组合的首推品种较多，但是组合套包只有一套且固定品种数量的搭配，不能满足各类型顾客的需求也不利于销售员充分挖掘顾客需要。结合本店消费群体及销售员的特殊性，公司提供的病种组方不是很适合，顾客也觉得很反感，不但刺激不了销售反而带来不好的影响。建议："病种组方"中的处方可结合门店特点，顾客具体情况采用无固定格式的方式进行推广，规避裸卖，加强联合用药原则，在保障销售的同时，锁定老顾客。
（三）社区活动：一季度组织社区活动3次，重在疾病预防宣传，免费用药咨询等公益活动，提升太极的亲民形象。第一次由于人员经验不足，在选点、时间安排、活动内容、赠品发放等方面出了问题，后来积极向客户部及其他片区请教，使而后的两次活动都达到了预定的效果。
（四）重点门店增效节费措施：

1、配合人事部、营业部完成门店人员定岗定编工作。人员由最初的51人下调到44人。
2、策划并执行了3场促销活动及3场社区活动，其中以3.8节活动效果最为突出。并且在活动内容选择、资料发放、会员通知等方面积累了较多的经验。
（五）基础管理：
1、组织员工召开动员会，从思想上统一，全员团结一心提升销售。
2、加强门店现场管理，完善内部管理制度，制定了《每日理货流程》。
（六）店外、中药、贵细销售：中药组利用3.8节活动，通过医生义诊提升太极医馆的知名度，带动人气促进销售。贵细组利用糖酒会契机将 “虫草特价销售”电话通知vip会员，现场利用pop海报宣传造势，加大宣传力度，带动销售。
三、片区助手工作情内容及工作状况：

四、销售笔数下降的原因分析：对比去年同期总下降笔数22220笔，除开门特4400笔（170万）平均日均下降笔数210笔，金额日均8500元。原因主要有：

1、原来三处过街通道有两处改为天桥、一处完全封闭，致使我店的便利性和便捷性优势急速降低、部分位于东大街以北的顾客不愿绕行，还有部分顾客通过天桥后被杏林、德仁堂拦截。
 解决措施：对本店周边500米以内的会员顾客提供送货上门服务，建议公司可以统一为：消费*元以上免费送货上门、消费*元以内需扣除会员积分100分。
2、本店销售员以促销人员居多，但从11年起陆续离岗人数近20名，其中有较多的销售员通过长期的驻店已掌握了部分忠实顾客（慢性病）的信息且定向联系或已成为朋友，当知道顾客有需求时就将顾客引到现在所在门店购买。
解决措施：门店无法做到阻止促销员与顾客联系，但是顾客信息是门店的资源，促销员（营业员）与顾客联系，维护门店的客户群也是门店需要的，因此减少人员流动性是非常必要的。同时我店将重点会员信息分由本店店员按月进行回访，逐步认识、信任、依赖，更好的锁定忠实顾客。
3、公司调整库存结构后加上请货配送情况无法保障门店销售的需要，致使部分品种断货、缺货、库存不足，通过门店间的调拨，但是却也没能赶上销售的时机。加上部分知名品牌品种价格与杏林特价相比不具任何优势，将部分顾客主动送给了竞争对手。

解决措施：店上安排专人负责缺货情况分析、请货未配送品种监控，但这些都只能是治标不治本、公司应从源头想办法解决，如发现某店需A品种，但是A品种仓库和医药公司或厂家均无货，就不能只单纯的禁请以提高整体配送率而不去解决实际问题。

五、一季度经营工作中的亮点与存在的问题；
一季度工作中的亮点：结合每场促销活动效果分析，制定适合门店的促销活动。在活动海报发放上做了改善：利用海报煎角统计回收利用率，评估效果；海报发放分区分时间段进行，提升海报的有效率。
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：计划新增会员1000名。
（二）病种组方销售：
1、确保重点品种，季节性畅销品不断货，落实到相关负责人，并做到周周统计周周汇报
2、加强员工培训，4月将组织成药病症组方用药，贵细销售技能，药食同源组方销售知识培训两次，提升员工专业知识与业务技能，力争提升销售。
3、通过POP、提示卡在店内货品陈列区、处方柜、收银台等处强化宣传，指导顾客用药。

（三）重点门店增效节费措施：
1、加大夏季团购的宣传与对外联系、并将在4月以内对去年在本店购买过的团购客户做重点回访，争取销售机会。

2、加强对周边药房进行价格、品种、活动等方面的调查，扬长避短。多渠道收集顾客意见，及时改进，以增加本店的竞争力。

3、将夏季清凉饮品免费赠饮、测体重、测体脂等设置于门口显眼处，吸引顾客进店。

4、做好员工积极性的调动及团队建设，贯彻执行新的绩效考核方案，刺激各柜组人员销售积极性、通过开发不同顾客的潜在需求，提高销售量的同时提高自已的工资收入。

5、将滞销效期产品的销售与销售人员的首推提成挂钩，按月划分任务，配合POP宣传及特价优惠的促销活动，减少货品库存积压及过期报损的损失。

（四）基础管理：
1、加强完善内部管理，结合新任务分配及新工资方案本月将召开员思想会一次，统一思想，提升员工激情，确保销售。

2、加强现场监管，做好关联陈列与组合推荐。通过制度规范、绩效考核、员工激励等手段提高工作积极性，将促销员与营业员工作进行细分，将基础事务合理的分摊给促销员与营业员，更高效的为顾客提供服务。
（五）店外、中药、贵细销售增量措施： 
1、通过电话拜访部分联通，移动大客户（杨雯雯提供），宣传太极参茸及门店活动夏季团购，带动销售。
2、4月门店促销活动计划于4月10-15日进行，具体方案在策划中。
三、经营工作需要公司解决的问题（需建议解决措施）。
1、与周边药房相比，中药饮片的价格偏高、质量偏差，与桐君阁药房的中药材相比差距更大。
2、在执行公司控库的工作中，出现较多制约销售的情况。上下限设置太过理论化了，特别是我店作为公司的旗舰店，做为公司形象宣传的门户，如果不能满足部分顾客单次购买数量，如3.29日顾客在销售员的推荐下决定购买十一坊骨胶原钙6瓶，但我店只有3瓶，马上从其他店调货，让顾客稍等片刻或留下地址到货后送去，但顾客是外地的且也不愿意等，于是到手的销售都泡汤了，类似的情况几乎每天都会遇到。建议公司在控制库存时合理控制存销比，当前我店存销比为0.71：1，因为库存和销售的比例存销比太高会库存过大，占用资金过多；存销比太低的话不能实现销售，会制约销量的提高，这也不是越低越好。
                                             太极大药房旗舰店；张荣芳
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