邛崃大邑片区1-5月工作总结和6-8月工作计划

1、 片区销售数据及措施分析：

一）片区销售数据：
· 邛崃大邑片重点门店邛崃中心店，邛崃中心店4月销售28.05万元、毛利9.65万元、毛利率34.42%、交易笔数5434笔，5月销售27万元、毛利9.23万元、毛利率34.19%、交易笔数5506笔。4月会员销售115991.61元占四月总销售41.34%、会员消费1469笔。5月会员消费117631.5元占五月总销售43.56%、会员消费1480笔。中药4月销售5.1万元，5月销售5.4万元。相比较5月较比四月月销售下滑1万元，毛利下降0.32万元，毛利率下降0.23%，交易笔数增长72笔，客单价每笔下滑2元，会员消费金额增加0.17万元，笔数增加11笔。中药销售增长0.3万元。分析五月对比四月下滑原因：1. 5月因为缺货，货品更换对比四月抗生素类下降1550元，感冒药下降500下降，糖尿病类下降下降2300，清热类下降1000元，  矿物维生素1500元， 心脑血管下降4300元，眼科类药品下降700元。很多药物给顾客订货因为顾客等不及而流失顾客在心脑血管上体现的比较明显，如德巴金，亚莫利几乎每周都在订货调拨货品2. 5月虽然销售笔数增加但是门店客单价的一个下滑，下滑主要原因是促销活动拉低了客单价，还有就是中药会员顾客会员积分兑换金额比较大，很多顾客一次兑换金额一两百元，由原来一笔三四百的销售，减至1百多点。3.人员缺少，造成销售做不细。
· B类门店大邑富民路店。五月销售对比四月销售下滑0.72万元、毛利下降0.29万元、笔数下滑146笔。下滑原因：1.大邑富民的人员不稳定，情绪比较大，销售能力又较弱，调整货位之后又不能及时掌握货品的位置。2.大邑利民连锁在大邑范围内每家轮流做买赠日化品种活动，利民药店无论在那一家搞活动的销售均在2万以上，造成了我们很多顾客的流失。

· C类门店共计十四家五家门店销售对比四月下滑。邛崃汇源店是销售下滑比例最大的，对比四月销售下滑0.45万元，下滑10%下滑原因：会员顾客消费下滑，对比四月下滑80笔，金额下降0.16万元，会员顾客未来销售的原因大部分也是来了买不到货还有就是农忙造成一定销售下滑。
二）片区经营措施：

· A、B、C类品种更换及经营情况：（见附表三）
在表中反应出A类店的ABC品种的销售占比和毛利占比还没的C类店ABC品种的销售占比高，主要原因是A类店囤积的原团促品种较多在销售过程中侧重把淘汰的原团促品种的一个清理，所以A类门店的销售占比没得C类门店的占比高。
· 社区活动组织情况：1-5月片区共做社区活动107场社区活动，比较新意的是邛崃中心针对随身灸举行的社区活动，宣传随身灸的方便性和治疗效果，也得到了顾客的喜好，通过社区活动也相当于给门店员工进行了一次培训，增加了门店员工的知识，在内部引起了一阵购买随身灸的热潮。大邑新场针对乡镇顾客的特性，除了对顾客进行免费测量血糖血压，还派专人进行知识讲座得到了顾客的好评、增加了忠实顾客。

· 各类社保卡销售分析：邛崃大邑片1-5月份刷卡金额78.64万元，毛利25.37万元，毛利率32.27%刷卡笔数13784笔，客单价57元.社保刷卡金额占总销售的19.28%。邛崃大邑片的社保刷卡比例不高是因为片区内16家门店1-4月只有6个门店开通社保，5月份开通三家社保。
2、 重点工作实施情况

 一）、管理方面： 

  1.店长基本职责履行情况：片区内门店店长都能做到及时调拨货品，对请货单也是通过店长审核之后才报送给仓库。

  2.人员调配与培训记录：2012年1-5月开展片区会议8场片区会议。每次片区会议主要通知公司重大决策，门店需要执行到位的工作安排，同时对门店经营问题进行梳理。1-5月片区内人员调拨次数20余次。

二）、经营数据分析：

  1.核心商品提升分析：邛崃大邑片2012年1-5月药品销售：298.67万元中药销售：30.19万元保健品销售：49.04万元医疗器械销售：21.14万元。药品销售占总销售73.23%，中药占总销售的7.4%，保健品占总销售的12.02%，医疗器械占总销售的5.18%
2.保健品销售分析：1-5月保健品片区总销售49.04万元，毛利25.45万元，销售占总销售12.02%，毛利占总毛利的9.47%。总的来说1-5月片区的保健品销售情况不理想，因为品种的替换，下架造成了保健品的销售下滑。

3.品类管理方面分析：邛崃大邑片5月销售84.22万元，5月末库存126.08万元，库存周转率为66.79%。
4.促销活动：5月促销活动，活动时间为5.17-5.22，活动期间片区总销售17.56万元，毛利5.6万元，毛利率31.88%、总销售笔数3787笔、平均客单价46.38元，会员消费占比40.57%，对比活动前一周销售增长1.07万元，毛利增长0.24万元，毛利率下降0.64%，客单价每笔增长2.55元，总消费笔数增加23笔。
三、存在的问题：

1.大邑东壕沟楼上住宿费用一直算的东壕沟一个店头上，希望尽快把费用分摊大邑东壕沟和大邑子龙两店

2.5月开始的二次分配现在门店员工和店长情绪比较大，主要是新手在门店销售能力不行，但是提成金额和其他员工一样。能否在销售过程中输入每一个员工的销售情况，按实际销售和班次分得销售综合算员工系数。
四、6-8月经营工作计划

一）、指标分解：邛崃大邑片6-8月总销售任务301.3万元，其中中药销售30.14万元，集团销售45.34万元。6月计划总销售98.63万元，中药销售10.16万元，集团品种销售15.05万元。7月计划总销售100.5万元，中药销售9.81万元，集团品种销售15.14万元。8月计划总销售102.13万元，中药销售10.18万元，集团销售15.15万元。
二）、业绩提升的经营措施：
· 重点门店：A.邛崃中心店1-5月会员消费53万元，消费人次6683笔，占总销售38.7%，邛崃中心店现有会员9918名，未消费会员4500名，6-8月重点从未来销售的会员中抓出能培养成重点会员的顾客增加门店的销售，把未销售过的会员通过电话的形式通知到店领取小礼物吸引到店，把能到店的会员进行问卷调查、了解后期没到店消费的原因，针对原因作出相应解决方式以发展为忠实顾客     B.增加ABC品种的销售：3-5月邛崃中心店的abc品种销售情况不够理想，因为在处理原团促淘汰品，6月基本已经处理差不多就可以把重心放在销售ABC品种上。首先要对品种进行详细的培训，目的是让销售人员对这个品种的重视度增强。其次对制定明确的销售任务，按照以前团促销售情况给各个销售任务制定销售任务。   C.中药销售：邛崃中心店中药4.5月都在成增长趋势，6-8月重点抓茶饮配方，根据顾客的个人需求配夏季茶饮，门店每一个人员都要告知顾客我们可以做这样的一件事情，另一方面加大跟外聘医生的沟通，增加医生的处方量，加大代熬中药的服务宣传，以减轻顾客热天熬药闲麻烦的顾虑。D.加大社区宣传，之前跟邛崃恒宇北城签订合作协议，房地商现在正在制作报纸和大屏幕针对合作商家的宣传在各个小区进行发放和展示，希望能通过这个宣传给我们带来一部分顾客。

· B类门店：大邑富民路店6-8月主抓人员销售情况。各项数据反映出大邑富民是有客流量的，但是销售提升不起来，大部分原因是门店员工的销售能力差、关联销售能弱，针对这些现在制定激励措施，由被动销售变为主动销售。
· C类门店：C类门店片区十四家，5月新开3家社保，6月新开3家社保。6-8月重点把给已经开通社保卡门店制作开卡活动，并后期观察销售增长情况。对增长弱和缓慢的门店找出原因并提出解决方式力求能完成门店的销售任务。
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