光华片区15年半年总结及下半年计划
第一部分：下滑门店数据对比及落实情况

   片区从4月份开始对交易笔数和销售下滑的门店制定改善措施

（具体数据见附表3-5）

	门店
	改善措施
	责任人
	落实时间

	光华店
	1、把敏感品种的特价信息在橱窗及店内宣传，吸引顾客进门，提升客流量。
	冯明会
	4月份

	
	2、将货架端头及花车陈列夏季应季商品，如冲剂、金银花露、风油精等，并提醒顾客家中常备，提升当季产品的销售。
	冯明会
	4月份

	
	3、3月会员占比下滑，除一些活动策略不输会员卡有影响外，店员办理会员卡的主动性有所降低。即日起，加大会员宣传，督促店员积极宣传会员权益，发展更多新会员。
	冯明会
	每天

	
	4、做好应季中药材的陈列与宣传，积极推荐春困三宝组方及各类花茶，提高当季药材的销售
	朱晓桃
	4月份

	
	5、光华店分租改造完成后，旁边新开店。策划2-3场大型活动（活动时间3-4天），到周边社区广泛宣传活动内容，争取更多的人气，提升客流量，预计增加销售2万元/天，预计月均增加销售5万元。
	冯明会
	做到周末广场活动，平时小活动不断

	浆洗街店
	1、对店内商品进行维护，店员负责每天对顾客需求品种登记、调拨，店长负责在每次书写要货计划时交接给写计划的店员（条件允许的情况下，每次计划由店长书写），以达到丰富品种结构从而满足不同顾客的不同需求。
	周思
	每月

	
	2、积极鼓励顾客办理会员卡，为顾客积分，尤其在收银时要求店员必须询问顾客是否有会员卡，是否需要办理我店会员卡，并对店员办理会员卡数量进行考核，要求每天每人办理有效会员卡1张。
	所有员工
	3.26起

	
	3、加强对新员工的培训和考核，使其能尽快走上工作岗位，加强销售意识，减少顾客的销售流失，由店长亲自负责新员工的学习进度和考核，让员工每天书写工作日志，便于及时解决问题，加快学习进程，更快熟悉门店工作
	周思
	4-5月

	
	4、药店做销售就是做服务，服务态度好能给顾客留下好的印象才能有回头顾客，使我们门店有稳定的客源和销售，要求店员绝不允许与顾客争吵投诉
	所有员工
	一直坚持

	
	5、学习常用中药基本知识，便于为顾客推荐搭配，增加中药销售1-1.5万元/月。
	所有员工
	4月份起


把措施明确责任人和落实时间，在销售过程中取得一定的成效：浆洗从4月的-507笔减少到-170笔，光华店从4月的-753减少到-692笔，同时销售增长的门店是光华店：从4月的-1.33万减少到-0.62万，6月片区总销售（259.51万）较去年同期销售（249.32万）增加10.19万。
第二部分：上半年总结及下半年计划

1、光华片区 2015年1.1-6.30经营数据：(见附表1)

从经营数据表分析得出：光华片区门店2015年1-6月和2014年1-6月同期销售数据为：年销售任务3619.22万，实际1-6月完成销售1486.72万，任务完成率为41.08%，同比14年销售1463.78万，销售增长22.94万，平均每天增加销售1303元。其中有8家门店销售共计减少56.27万元（温江店-10.52万、光华店-10.02万、清江东路店-8.25万、枣子巷店-5.72万、柳城政通店-5.55万、土龙路店-5.75万、双楠店-7.85万，燃灯寺店-2.59万）。片区1-6月实际完成交易笔数25.32笔，14年同期交易笔数为23.6万，交易笔数增加1.72万笔，平均每天增加98笔。其中有3家门店笔数共计减少为：9902笔，其中温江店-522笔，浆洗店-5121笔，光华店-4259笔。片区1-6月实际完成毛利额469.83万，14年同期毛利额为465.38万，毛利额增长4.44万。会员销售1-6月实际完成522.77万，14年会员同期销售573.28万，会员销售减少50.51万，其中有11家门店会员销售减少147.4 万元，会员销售减少10万元以上的门店有3家（浆洗店-13.53万、光华店-21.84万，光华村店-53.62万）。中药1-6月实际完成183.12万，14年同期销售为191.72万元，销售减少-8.6万，其中有10家门店中药销售下滑：-12.74万，中药销售下滑上万元的门店是：温江店-2.1万，光华店-2.58,万，土龙路-1.41万，黄金路店-1.17万，十二桥店-2.37万。

2、15年上半年总结：

  （1）活动的开展：片区4-6月共计完成83场活动（4月14场、5月24场、6月45场）。其中完成限时抢购65场（4月14场、5月16场、6月35场），单店和广场活动18场（5月8场、6月10场），活动共计完成销售：42.9万元。片区协助门店联系上游厂家到门店做活动，做好活动期间店外氛围的营造.
  （2）利用好公司今年的销售政策（2个极端的品种）会员特价和天天会员特价，完成门店细节的督促（要求每个人都熟悉品种和熟记公司的政策），每个品种做好标示，确保客流。片区在4月已完成特价品种的POP的张贴，所有门店已做好标示，顾客在问及这部分品种时介绍会员价，吸引客流，4月-6月月均片区客流在14年的基础上整体增加4-5000笔以上。

  （3）完成光华店、清江东路店2个门店的现场改造，使片区门店现场得到一定的改善，给顾客营造一个好的购物环境。
  （4）大战红五月(销售数据见附表6）：片区16家门店，有8家门店参与本次活动，挑战对4家，应战对4家。第一阶段期间光华店、十二桥店、温江同兴店和温江政通店销售增长，光华村店、浣花滨河店、燃灯寺店销售持平，双南店销售下滑。片区有2家门店挑战成功（温江同兴和温江政通店）。第二阶段期间光华店、十二桥店、光华村店和浣花滨河店销售增长，温江同兴店销售持平，双南店销售下滑。片区有2家门店挑战成功（燃灯寺店和温江政通店，但2家门店是1组，故获胜门店是温江政通店）。
下半年工作计划：（具体数据见附表2）

7-12月销售计划：光华片区计划交易笔数344305笔，日均交易笔数为：1822笔。计划销售1990.57万，日均销售10.53万。 平均客单价55.5元。计划中药销售250.16万元，日均销售1.33万元。计划集团品种销售375万，日均销售1.98万元。

下半年具体增量措施：

   （1）活动的开展：计划开展限时抢购和广场活动共计200场，其中限时抢购150场、广场活动50场，增加销售100万。
   （2）今年为中药材、中药饮片整治年，片区共计清理过效期的中药饮片153个细目，库存金额为：2758.16元。没有合格证和来货票据的有270个细目，库存金额为9423.5元。涉及到9个门店，在接下来的工作中，片区把统计出来的中药（例如：土鳖虫、地龙、皂角刺、鱼腥草、竹茹、肉桂等）在片区内进行调配销售，计划调配160个门店能销售的品种细目，调拨金额3345.8元，占比为28%。减少公司的损失。剩余的品种（销售较少：儿茶、松油节和价位高的沉香）报公司统一处理，解决门店在中药整治年遇到的困难，提升门店员工销售的信心。

  （3）为增加客流，提升销售机会，加强公司引进的新品（货到门店不足3个月的品种）和滞销品的培训，新品的滞销不是商品本身的问题，主要是销售的拦截和员工对其功效不熟导致，提升门店商品的动销率，减少员工在销售过程中的顾虑，增加员工的销售信心。

  （4）加强新员工的培训工作和中心门店人员的调整：2015年光华片区新入职16人，占片区人员总数（81人）的20%。利用合作厂商到门店交接班培训、片区每月常规疾病的培训、门店一带一的带习及片区巡店抽查和考核的方式提升员工的业务知识，规范员工的礼貌用语，提升新员工对企业的认知度，增加稳定性。浆洗店、光华店、十二桥店、光华村店店长的调动，督促他们把原来门店做得好的销售经验带到现在的门店，激发大家的销售热情，在销售旺季到来前做好热身，为打好销售的胜仗做好铺垫工作。
光华片区需要公司解决的问题：近段时间公司业务部给门店铺货了较多的大型医疗器械（制氧机和轮椅），中心门店不同规格的轮椅数量达10台，给门店带来销售压力，特申请公司相关部门协调解决！
                       光华片区：刘琴英    

                           2015.7.2

