营业部2012年1-5月工作总结及6-8月工作计划

第一部份 工作总结
2012年1—5月实现销售4626.47万元，完成1-5月计划任务5135.7万的90%，完成全年任务的33.77%，比去年同期3971.05万增加16.5%，；毛利额1430.21万，比去年同期1088.25万，增加31.42%；毛利率从11年的27.40%上升至30.91%，同比增长3.51个百分点。
中药销售612.21万，完成1-5月计划任务679.59万的90%，完成全年任务的32.22%，比去年同期552.36万，增长10.84%，；集团品种687.54万，完成1-5月计划任务713.76万的95%，完成全年任务的38.20%，比去年同期522.06万增长31.69%。
首推（团促）商品销售1665.62万，比去年同期1051.40万增长58.42%。

1、 2012年1-5月各店销售情况表（见附表一）
  分析：08年9家门店与去年同期相比销售都成下降趋势，1-5月下降624万，其中旗舰店下滑517万；09年11家门店5家门店下降48万元，6家门店增长40万元，增长门店有：邛崃中心点增长23万，沙河源增长6万，营门口增长5万元；双林店增长4万元；10年50家门店共增长460万元，其中兴义镇万兴路药店下降2万元、枣子巷药店和柳城正通东路药店各下降了1万元；11年50家门店共增长827万元。
二、主要工作：
（1） 会员发展和维护： 
1、营业部、客户部、信息部联合成立会员营销工作小组，从基础上抓会员的维护和开发，主要指导思想：存量店以培养忠诚客户，新开店以发展新会员为主要目标。

2、 对各店现有会员进行分级分类，对5417名种子客户进行定期客情服务，培养忠实顾客群；针对部分慢性病品种和敏感品种实行会员超低价策略，积极应对同行竞争，让利会员，培养忠诚会员。
3、 出台社区活动开展流程和要求，使社区活动常态化；存在的问题：各店会员发展、维护和社区活动在量上初步达到要求，但缺乏质量的保障，如会员维护的标准、考核激励还不完善，社区活动前期的造势、宣传的主题、内容不明确，未与店面销售相结合。
（二）、营销策划：数据
1、 1-5月营业部策划全局活动6场：活动期间平均客单价增加2.7元，销售增加39.17万元，毛利增加21.27万元，新增会员16170人。

2、片区开展活动13场：活动期间:销售增加1.89万元；新增会员780人。

3、旗舰店促销活动开展了3场：销售增加22.6万元；新增会员546人。

4、重点合作厂家活动2场：活动期间，蜜语花香的销量有比较明显的上升，销售增长16%，通过活动宣传，蜜语花香的月均增幅达到12%，从最初的1月销售2.7万元，现在达到月销售5.7万元。
不足：短期的促销活动，刺激了顾客的购买，对销售有一定提升作用，但是目前活动最对部分门店效果不明显，有待改进，今后活动争取按门店规模不同，进行策划；同时加强对活动前期宣传造势的指导、加强活动期间执行情况的督导检查，以确保活动效果的最佳。
（三）品种营运：

1、将第一、二批ABC目录品种进行必备品种维护，配合业务部做好必备品种的铺货工作。6月14日统计，ABC品种共计383个（第一批329个，第二批第一期54个），门店有库存品种数349个，库存金额194.45万。无库存品种多为第二批ABC品种。

2、ABC品种经营情况（不包含大保健）：单位：万元

	细目
	          3月
	           4月
	          5月

	
	ABC品种
	老团促
	合计
	ABC品种
	老团促
	合计
	ABC品种
	老团促
	合计

	销售金额
	122.31
	164.98
	287.29
	115.05
	153.05
	268.1
	124.96
	115.14
	130.1

	当月销售占比
	12.01%
	16.20%
	
	11.8%
	15.69%
	
	13.43%
	12.37%
	

	毛利率
	36.06%
	50.04%
	
	36.54%
	50.56%
	
	37.52%
	50.01%
	


从以上数据来看:提成品种销售严重下滑，主要原因:毒胶囊事件市场低迷，销售下降；配货率低，原老团促品种缺货严重，在加上ABC目录品种替代销售脱节，造成销售下滑；鉴于目前ABC目录品种品种数未达到门店销售需求量前（我公司原团促共1050个品种，现ABC目录加5大保健类共700多个品种），门店上从原团促销售转换到现ABC品种的销售需要一定的过程，希望公司能延长原团促品种提成时间或申请将部分我公司现销售较好且ABC目录品种中无替代的老团促品种纳入目录中，以此缓解销售的空缺和员工提成收入的大幅下降。
3、夏季团购品种：为满足门店夏季团购及季节品种的需求，在4月初，品管部对12个夏季品种，根据门店类型进行了必备铺货，保证了门店团购需求。1-5夏季团购销售315笔，销售金额共计213万元，毛利43.86万元，毛利率20.59%。

4、医疗器械重点门店打造：共打造医疗器械重点门店30家，前期预计铺货涉及63个品种，铺货金额21.5万（考核价计），首次铺货4.46万，第二次铺货1.1万，共计5.56万，业务部购进流程受阻，铺货情况不理想。
（四）、门店基础管理：
1. 人员调整：

a、 将营业部及商品部人员的工作进行重组，空出1个人员进行门店检查，主要负责营业部各项销售措施的监督执行，以强化营业部对片区及门店工作监督。
2. 调整了培训专员体系，由原来的每店1名培训专员调整为每片区两名培训专员，不仅节约了费用，也保证了培训工作的质量。

3. 清理完各门店所有终端资源，并在信息部的帮助下，进行了系统化管理。1-5月共实现价外收益23.78万元。

4. 协助人事部完成沙河源店工资方案改革，同时制定了总店工资方案及4人编制店减员节费方案。

5. 顺利完成4家店的关店工作（新蓉店、川大文星店、火车东站店和赛云台）及1家店的迁址工作（郫县科华店），顺利完成了以上门店的货品、人员、物资的安排及交接工作。

6. 协助客户部顺利完成20家分租门店分租面积确认、分租区域的商品及物资的清理工作。

7. 落实效期品种门店管理方案，减轻门店效期商品经营风险及库存积压。
7、在公司领导的帮助下，顺利开通了达州宣汉医保定点业务。
（四）、中药销售：
1、制定了19个中药必备品种目录，在全公司范围内进行铺货，带动中药销售。

2、丰富中药摆盘品种，对现有中药组方进行整理，各店中药销售均有很大程度的提高。
3、采用组合套包特价、买赠、折扣等促销活动，带动中药饮片、贵细销售。
（五）、培训工作：

1、全面推进“病种组方用药”培训工作。

2、顺利举办了太极商学院的店长培训工作。
二季度工作计划

1、 二季度计划指标：

	年份
	总销
	毛利
	中药
	集团产品

	
	合计
	6月
	7月
	8月
	毛利额
	毛利率
	合计
	6月
	7月
	8月
	合计
	6月
	7月
	8月

	08年
	1292
	430.7
	430.7
	430.7
	388
	30.06%
	325
	109
	106
	109
	136
	45
	45
	46

	09年
	613
	204.6
	204.1
	204.1
	200
	32.60%
	90
	30
	30
	30
	75
	25
	25
	25

	10年
	954
	318.1
	318.1
	318.1
	334
	35.02%
	59
	20
	20
	20
	146
	49
	48
	49

	11年
	678
	213.9
	226.2
	238.1
	237
	35.00%
	48
	16
	16
	16
	105
	35
	35
	35

	合计
	3537
	1167.4
	1179.2
	1191
	1159
	32.70%
	522
	175
	171
	176
	462
	154
	153
	155


2、 主要工作：
1. 销售方面：

A、做好美臣产品的促销活动。
B、督导旅游套包和中药分众销售促销活动的执行。
C、策划中药饮品、医疗器械的分众销售活动和三季度大型活动。
D、加快会员工作的开展，制定会员日常维护标准、会员考核机制，对社区活动进行标准化管理，使其与店面销售相结合，产生经济效益。
E、配合ABC目录，作好相应的ABC目录品种更新、铺货、陈列和首荐工作，促进病种组方的关联销售。

F、作21家重点门店销售突破口分析。
2、品种营运：

A、通过品类管理，加大对滞销、效期、淘汰品种的监控力和销售力合理在门店间进行调配和周转。
B、结合门店实际销售情况，为门店库存结构给出合理化指导。

C、对门店夏季团购工作跟进，抓住销售机遇，提升销售；
D、与业务部协调，加快医疗器械重点门店铺货，提升医疗器械销售份额。
3、基础管理方面：
A、修订店长备忘和相关制度，规范门店基础管理流程，指导店长标准化操作，提高工作效率。

B、制定片区工作日志和片区日常工作考核标准，让各项基础管理工作做到有计划，有落实。
C、重新制定店长工作职责，简化店长工作内容，将店长的主要工作用于销售上。
D、制定员工日常考核标准，权责分明，分工协作，服从店长管理。
E、与宣汉县医保局沟通接洽增加温江店和龙泉东街店社保定点药房网点事宜。

4、员工激励：

A、配合人事部，完成总店及20家重点店的工资调整方案。

 B、根据ABC目录的单品奖励方案，对品种变化对员工收入的影响作相应评估，为过渡期结束后的工资方案调整作准备
（三）、存在的问题

1、门店缺货情况严重：根据统计，门店现在综合配送率60%，希望公司能尽快解决商品配送问题。 
2、人员缺口问题：希望公司能尽快将人员补充到位，保证门店的正常营业，让停业门店尽早开门营业，以免效期商品不断增加，加大门店销售压力，避免造成药品失效不能销售的经济损失和人员流失。
3、利用好集团公司零售药店奖励政策中的利润增长奖励政策。希望公司根据文件奖励方案，将我司所有门店分成盈利店、亏损减亏店、亏损扭亏店及提前扭亏店4个类型，根据每个门店一季度的盈利、亏损情况，核算出该店在销售增长或是完成一、二季度销售任务的情况下，门店所能得到的奖励费用，并逐店讲解，让员工看得到摸得到，以促进员工的销售积极性。

                                                太极大药房营业部、

                                                    2012-6-15

