光华片区1-5月总结与3季度计划
一：1-5月销售数据（见附表一）

（一）：数据分析:

1. 2012年1-5月片区共销售625.52万，任务696.1万，完成比例89.86%，完成全年进度33.97%（年任务1841万），较2011年同期比较增长27.89%，主要原因是2010年，2011年门店增长比例较大，成正常过度期。

2. 片区5月销售129.54万，同比4月132.02万下滑1.88%，毛利额40.28万，同比42.21万下滑4.57%，交易笔数31948笔，同比33473笔下滑1525笔。主要原因分析A:毒胶囊事件影响，导致顾客在购药需求上更加谨慎，故客流都有不同程度的下滑。B：人员减少，黄金路，二环路西一段班次的调整导致黄金路下滑14.56%，西一段下滑18.54%。C;由于品种的调整5月缺货较4月严重，片区整体来货率70.04%较4月80.86%下滑了10百分点。
（二）片区经营措施：

1，ABC类品种的经营情况：片区ABC类品种数合计5000个，门店分别在230—307不等，库存金额在28.2万，从3—4月ABC类品种销售55.69万，ABC毛利21.23万，毛利率38.12%。占比总销售396.91万的 14%，占总毛利125.61万的16.9%。未进入ABC目录的团促销售61.82万，毛利31.52万，毛利率50.98%，占总销售的15.57%，占总毛利的25%。
2,1-5月社区活动共开展96场，会员发展436人，发放代金券293张，消费金额10593元。社区活动还是以宣传为主，联合厂家一起做蜂蜜免费试饮，幽门螺旋杆菌测试，灰指甲测试，白内障检测等，春夏季期间并把中药免费畅饮带入社区。

3，1-5月片区社保卡消费206.82万，占销售625.52万的33%，社保卡消费笔数31168笔，占总消费人次的20%，客单价53.2元，比平均客单价40.2元，高13元。光华店宣汉社保卡从3月开通以来销售2.3万，占销售的0.3%。

二：重点工作实施情况：

（1） 管理方面：

1：片区从6月开始正式考核门店检查记录，通过巡店对门店日常情况进行检查和指导，对存在的问题提出整改时间，预期必须完成。

2：人员进行合理调配，1-5月对两个门店的店长进行综合考虑后，做了适当的调整，让门店的工作才得以顺利开展。1-5月片区新增9名新员工，让门店缺口适当缓解，目前片区3人门店4家，两人门店0家。
3，片区每月开展店长会议一次，主要是围绕上月总结与下月计划为主，然后传达公司近期工作，片区近期工作安排及注意事项，解决门店提出的问题。

（2） 经营数据分析：
1， 核心商品提升分析：从ABC调整以来销售占比只有14%，而没有进入ABC目录的品种销售占比15,57%，目前是一个过渡期，员工在销售意识上还在逐步转移阶段，再则ABC品种还没有全部到位，也是导致核心商品的占比较低。

2， 保健品销售分析：保健品销售75.62元，占销售12%，其中销售较好的品种还是品牌的核心品种为主，主要体现在倍健（17.08万）和自然之宝（13.56万）上，占保健品的40%。
3， 成药销售分析：成药销售423.4万元，占销售67.6%，主要体现在季节性品种补益类为主（补肾益寿，阿胶），感冒呼吸类和抗菌消炎类（莲花清瘟，阿奇霉素 ）
4， 医疗器械分析：器械销售34.48万，占销售5.5%，其中制氧机销售14台，金额4.06万，占比12%，其次就是常用器械为主（膏药，测试纸）。
5， 中药销售分析：中药销售71.1万元，占销售11.3%，中药销售突出在光华店与十二桥店，都是通过配方销售。其中光华占销售39.98万，占比56%，光华店的销售力量主要医生坐诊以及门店中药分众销售，包装各种清凉饮品，炖料通过收银台一句话提高中药销售。
6， 品类管理方面：片区整体品规数6000个，1-5月有销售品规数5283个，动销率88.05%。从品种数来看（51540个），月动销（23249个）比为45.1%。5月片区库存金额209.5万，5月销售129.67万，库存周转率61.89%。
7， 促销活动执行情况：片区促销活动一般以公司促销活动为主，有时会根据片区，门店制定单独的促销活动，由于促销活动力度不大，人员执行情况不到位，所以增长幅度不大。本次6月促销活动来看活动形式吸引人，在毒胶囊事件影响下各门店整体增长6.7%，毛利增长12.95%，客单价提高了5.2元，如果加强门店促销活动的执行，保证客流量的同时，销售应该增长15%左右，所以还是希望公司在每月推出大型活动一场，加强对门店员工的活动前培训以及活动中执行效果的监控，以到达活动的目的。
三：1—5月工作总结：
1， 片区每月开展病种组方培训一场，所有员工覆盖，培训完后还要进行考试，片区在4月开展心脑血管培训一场，在5月开展消化系统培训并对4月学习内容进行考试，片区共抽32人考试，80分以上3人，及格人数26人，不及格6人，及格率为81.3%。从结果来看未达到预期的目的，希望在以后对店长严格要求，督促店员再学习，把学习的知识用于实际销售中，预计下月及格率达90%以上。

2， 4月开始各门店的重点就是熟悉ABC目录，对该目录品种进行陈列调整，从门店情况来看很多门店已经按照标准陈列，但个别门店由于货源和人员问题，在陈列上还存在问题，已经要求改进，在门店日常检查上还要重点督促。
3， 重点会员的维护：在4月每个门店每人分配10人会员进行一对一的维护，主要以活动告知，意见收集为主，并通过回访记录备案来对员工维护情况进行了解，针对问题采取相应措施。
四：6—8月工作计划

（1） 指标分解（见附表二）

（2） 业绩提升的经营措施：

1， 督促门店价签的更换以及标准化陈列的调整。利于门店ABC品种的快速转移与熟悉，提高ABC品种的经营。也可通过小类纵向陈列来提高门店销售效率，从而提高客单价。
2， 督促门店重点客户维护，抽查门店客户维护情况，对不理想的门店做出指导，片区目前会员消费平均占比40%左右，离公司总体目标还有一定距离，在会员发展方面还有一定潜力可挖。通过门店会员促销活动，门店员工收银提示，重点客户维护等反面来提高会员消费，争取会员消费占比达到公司目标要求。
3， 6月营业部推出7个养生茶组合配方，4个套包销售，目前就对该组合与套包的销售情况进行检查和跟踪，要求门店严格按照要求来执行，推行全员销售模式。
4， 片区4家门店医疗器械专区的打造，从整体器械消费占比看还有很大的空间，主要采取免费试用，体验的形式开展相应的促销活动，突出门店器械宣传。开展片区器械培训，让大家融入器械销售。
5， 光华店流失会员的跟踪情况，5月底对光华店1-5月未消费顾客进行分析，根据总积分和消费次数进行排序，筛选374名会员，我们进行短信通知活动内容，结果效果不理想，希望在以后要加强该项工作的开展。
6， 光华村店中药的宣传，从光华村店整体改造后客流受到了很大的影响，但中药近期有不同程度的增长，6月11日中医馆正式坐诊，我们更应该利用好这样的好机会进行促销，进行宣传，再引进好的医生，让门店随时保证有医生在，满足顾客的需求。
7， 把握好夏季好时机做好团购工作，推出全员营销。
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