营业部2011年工作总结及2012年工作计划

第一部份 工作总结
2011年在领导支持和全体员工的共同努力下，我部门完成新开门店50家，截止12月31日门店总数达到120家，销售过亿。
2011年实现销售1.06亿元（去年同期8436万），销售同比增幅25.9%，毛利额2987.33万（去年同期2190.57万），同比增幅36.37%，毛利率从10年的25.74%上升至28.12%，同比增长2.38个百分点。
中药销售1409万（去年同期万），同比增长27.66%，集团品种673.26万（去年同期498.23万），同比增长35.13%。
1、 2011年全年经济指标完成情况表（见附表一）

2、 主要工作

（1） 、新开店：

1、新店概况：2011年开业的新店一共50家，其中城区门店21家，郊县店29家；14家已开通了社保（均为城区店），5家为9月开通，9家为12月开通；全年新店销量为527万，同比2010年542万下降了0.27%。

2、截止12月31日，2011年的新店达到日均销量1000元以上的10家，700元以上的11家，500元以上的7家；2010年开的新店1000元以上的7家，700元以上的9家，500元以上的9家，今年相较2010年的新店平均水平都有提高。11年店客单价在37元以上的有8家，6家都是郊县店，其中大邑沙渠、新都新泰和新津正东3店的客单价都在40元以上，销售笔数只有10笔左右，说明店员搭配销售的能力和区域顾客消费水平都不错，应该从拉动人气方面想办法，如加强大型活动的宣传或门店根据商圈特点自行制定有效的活动，或者根据区域顾客的需求改变品种的搭配等。而华泰路店的销售笔数很高，客单价却是最低的，应考虑品种分配是否合理，利用好此店的高人气，这4家店应该是首先要改造的门店。此外，都江堰的5家店（重庆路，问道西路，聚源镇，外北街，勤俭路）开业都有2个月以上，销量却不理想，销量基本都在500左右，也是明年应该找出问题并着重改进的门店。
（二）、营销策划
1、促销活动策划： 
A、上半年共组织促销活动13 场，其中涉及所有门店的大型促销活动有 4 场，分别是“十周年庆典”、“3月送维E”、“五一积分兑换活动”、“6月送维D钙”。大型活动期间，各门店都不同程度的取得了15-20%的销售增长。

B、特色闭馆销售活动 2 场，分别是5月份的“全场活动”和6月份“医疗器械专场活动”。全场活动期间，销售增长66%，器械专场活动期当天，器械销售达到日均销售的4.2倍。
2、社区活动的开展：上半年社区活动52 场，其中光华片及崇州片各12场，我部门今年的社区活动都加强了与重点厂家的合作，做到每一场活动都有一个厂家现场支持，其中以岭药业就参加了30场的社区活动。
3、夏季团购销售方案的制定：会同客户部制定夏季团购销售方案，将团购任务按销售比例进行分配，同时制定相应的考核方案，以促进门店的夏季团购销售。
4、 太极连锁品牌推广： 组织并安排了“非遗”品牌推广活动，活动时间持续14天，在实现11.1万销售的同时，也吸引了大部份人群对太极品牌的关注.
5、 新品新柜引进：上半年引进澳宝嘉、自然之宝进口保健品及爱奥乐器械，并在指定门店进行了专区专柜陈列布置，为下半年的5个特色专区的打造建立基础。
（三）、品种管理：

1、 部份品种的清退：根据相关政府主管部门的要求，组织门店进行了无QS标志食品及日用、主副食品的清理及退货工作。

2、 要货计划流程的梳理：根据公司要求，组织门店执行新的要货计划流程，同时对新流程暴露出的问题地行跟进，现已将上下限的更新周期调整成每天，更新时间段高调整成倒推30天，大大减轻了新流程带来的请货不全造成门店缺货的问题。

3、 重点商品的推广：

A、 股份公司团促商品：对股份公司团促商品进行任务分配，同时进行促销活动的跟进，11年上半年股份公司团促实现销售362.28万，毛利225.43万，毛利率62.22%
B、 集团公司品种：通过联合厂家资源进行店内驻店促销及商品促销活动的推进，同时按股份公司要求，对集团公司工业产品数量不够的门店进行补货，11年上半年在失去曲美销售份额的基础上，仍实现了673.26万的销售，同比增长达到35.13%。
（四）、人员及培训工作
1、组织了12家新开门店的人员畴备及门店在职员工的调配工作。

2、共组织培训24场。其中包括第二届见习店长培训1场，销售能手培训5场，见习店长培训7场，常规疾病6场，产品知识培训3场，新员工入职培训1场，中药养生培训1场。
（五）、门店基础管理：
1. 制定门店现场清洁卫生检查及处罚标准，并制定检查周期，上半年营业部按要求进行了两次全范围检查工作，为规范门店的现场管理奠定基础。

2. VIP会员卡的使用上线：将贵细VIP卡会员积分进行整理后清零，组织会员用清零积分兑换礼品。VIP会员积分清零后，正式以区别于普通会员卡的贵细商品10元积1分的VIP会员权宜，在系统中进行VIP会员卡的使用。至此，我公司的会员分类普通会员及VIP会员，且两种会员均能在系统中进行自动识别。

3. 价外收益管理：6月份与财务部合作，对10年至11年的所有促销厂家欠款进行核实及催缴，仅10年欠款就追回13万余元。同时与财务部共同梳理促销管理费的收费流程，解决了持续一年以上的促销费收费难与厂家交费不及时的问题。
第二部份   2011年下半年计划
2011年下半年门店销售计划7200万。其中中药销售760万，集团品种700万，团新增直营门店38家（具体见附表二：2011年下半年计划表）

下半年营业部的工作重心为在完善八大片区规划的基础上，控制08年店的销售下滑趋势，完成09年店的扭亏工作，基本消除10年店百元店，以促进年销售任务的达成。
1、 具体工作计划及措施：

1、新开店的管理：

A、进一步强化开店前的市场调研，根据门店自身区域特色配备货品，因地制宜制定促销活动策略，提升新店经营水平。

B、打造新开店标准化，编写《开店手册》。
2、继续完善片区管理机制：

1） 、新增4大片区管理：8月以前新增崇州、温江片区主管。新津片区、都江堰（含      郫县）片区、市区城外片也预计在下半年落实片区主管人员。在落实人员的同时，落实片区主管的主要工作职责及考核体系。
2） 、进一步修订和完善门店现场管理规范及服务标准。实施药店标准化运营，提升门店盈利能力。、
3、营销策略：
  A、下半年促销活动安排：

1)、7月20日的旗舰店、浆洗店、光华店、双林店的保健品专场销售。

2）、7月25日的全川联动活动。

3）、8月夏季消暑节大型促销活动。

4）、十一国庆活动。
5）、第三、四季度的季度大型活动。

6）、新开门店的开业和开通社保后的宣传活动。

7）、同质品种清理淘汰品种促销活动安排，预计在10月份以前销售完所有已淘汰的库存商品。

B、制定《太极大药房夏季团购销售及考核办法》，配合客户部团购销售策加略，指导各片区进行全员参与团购，提升门店的团购推广力度，从而达到促进销售的目的。
C、特色经营策略：

     1）、完成都江堰、温江的器械专区打造。

     2）、完成旗舰店、光华店有机健康生活馆的打造。

     3）、完成12桥店太极品牌专区的的造。
4、人员及培训工作：

1）、第三届的见习店长培训及结业。

2）、组织7月底新员工的入职培训及考核。

3）、继续加强销售能手及精英店长的培训。
5、现场管理：

1）、对新实行的门店早会、交接班、员工例会制度的执行落实情况进行监督考核。

2）、制定背景音乐播放标准。

3）、制定店面陈列规范标准（如收银台、货架、端头、花车、POP书写和POP悬挂等）。
二、存在的问题：
  1、因政策原因导致的无QS类食品及主、副食品的清退，使门店销售的商品结构变窄，门店销售也或多或少的受到了品种下柜的影响。为适应市场竞争环境，现提出以下几点建议：

     A、为提高门店的竞争力，对于部份有场地及销售潜力的门店采取分铺经营日用、主副食品的方式，如邛中、崇中、大邑富民、双林、新津五津西路店等，通过差异化经营目的，提升门店的经营能力。
     B、业务部门加宽大保健类的新品引进力度，以弥补撤店商品的销售空缺。
   2、门店销售任务调整的规范化：由于目前门店销售任务与员工收入挂钩，而新开店在扭亏期内（两年）销售变化较大，营业部对扭亏期内门店的销售任务制定是采用预估的形式，预估不准及没有定期重新制定都严重影响了员工收入的合理性，而公司根据员工收入的高低采用临时调整的形式也极大影响了员工的工作积极性，因此，急需一个科学的销售任务制定标准及周期来完善员工收入体系。
   3、人员缺口严重，仅现有83家店的人员缺口已经过到35人，为保证下半年38家门店的顺利开店，三季度的人员缺口有150人。
太极大药房  营业部
何艳  王小艳
2011年7月13日

