
城中片区2012年1-5月工作总结及3季度工作计划
第一部分      1-5月工作总结
一、1、指标完成情况：具体数据见附表一（城中片1-5月销售指标完成情况）：
数据分析：城中片区2012年1-5月销售任务700万，实际完成销售649.46万，完成率：92.78%。全年销售任务1965万，完成全年计划的33.1%。2011年同期销售481.61万元，增长34.85%。其中销售任务完成得较好的门店是：金丝街店、华泰路店和交大三店。城中片区4月销售143.03万，5月销售137.44万，同期销售下滑5.23%，4月毛利48.41万，5月毛利44.05万，同期毛利下滑9.01%。下滑的门店是：浆洗店、交大店和5月关门的2家门店（观音桥店和柳翠路店）。门店的交易笔数（客流量）减少（5月较4月减少了3469笔）：主要原因是受到"毒胶囊"事件的影响,使得消费者的消费心理受到影响，交大店是由于店外封路严重（顾客购药不方便），从而销售下滑。毛利率较低的门店是2011年新开门店(柳翠路店和观音桥店)，这2个门店马上要开通社保刷卡，强调人员的组合搭配销售，客单价方面会有所提高。
2、片区的经营措施：
（1）、ABC类品种更换和经营情况：从4月份公司下发ABC类品种的目录后，片区立马组织门店店长进行开会学习，强调ABC类品种的陈列（严格按公司要求把01、02、03的品种货位调整到货架的第一二层、并且有货的门店01品种的陈列面不得低于3个面,02、03品种不得低于2各面），完成商品价签的打印工作。目前片区ABC品种数有317个，库存金额是29.24万。3月ABC品种销售金额为：19.51万，销售占比14.2%（销售占比做得较好的门店是白马寺）。毛利7.04万，毛利占比15.9%，毛利率36%。4月ABC品种销售金额为：19.73万，销售占比是：13.6%（销售占比做得较好的门店是人中店）。毛利：7.15万，毛利占比：14.8%，毛利率36.2%。5月ABC品种销售金额为：21.92万，销售占比是：15.95%（销售占比做得较好的门店是华泰店）。毛利：8.43万，毛利占比：19.13，毛利率38.45%。未进入ABC目录的原团促品种销售由3月的22.55万减少到5月的18.16万，在以后的工作中端正态度、转变所有销售人员的观念，共同提升ABC目录品种的销售。
（2）社区活动的组织情况：城中片区1-5月共计组织社区活动144场、主要的促销方式是：店外和小区（公园），免费办理会员卡，免费检测血压和血糖，免费检测骨密度和胃健康，和厂家一起宣传太极品牌。创新的促销方式是浆洗店在5月9日和浆洗街社区签订服务协议，门店可以每月到社区做关于健康养生方面的知识讲座（在5月份做了蜜语花香的专场讲座，对后期的销售拉动较大，4月销售蜜语花香1504元，毛利额727元，5月销售蜜语花香2000元，毛利额942元，同期销售增长33%），门店进社区来提升太极的知名度和品牌形象，达到宣传的目的。
（3）门店社保卡的销售分析：片区1-5月总销售649.46万，其中社保卡销售为177.93万，销售占比为27.4%。做得较好的门店是红星店（社保销售占比达到46%）。1-5月交易笔数是159709笔，刷社保卡的笔数是34038笔，笔数占比是21.3%。客单价是52.3元，1-5月毛利是211.83万，刷社保卡的毛利是58.33万，毛利占比是28%。毛利率是32.78%。
二、重点工作实施情况：
1、管理方面：
（1）片区组织“病种组方”用药的知识培训共计5场。（主要是呼吸系统、循环系统的培训和片区培训专员对高血压、糖尿病基础知识的讲解和仪器的使用）和厂家对零售药房的管理技巧培训。
（2）人员的调配工作：在片区人员紧缺的情况下，片区内重点门店的销售人员得到保障，确保重点门店的销售。
（3）基础管理：①货架的管理：配合公司商品部，统计货架的端头和可利用的空间进行特殊的陈列，收取价外收益。②商品的管理：利用信息平台，进行“公司品种明细分析”的口令来分析门店库存的培训工作完成，片区每个门店每月进行20个品种的合理调拨。③会员消费笔数的占比从2011年的18.18%增加到22.65%，会员消费占比从2011年的27.08%增加到31.42%，离公司2012年会员消费占比的目标50%差距甚远，这是我们3季度工作要努力的一方面。④片区会议的组织：每月定期召集门店店长开会，传达公司的相关会议精神和制度的实施，解决门店在经营过程中遇到的问题，协助门店做好销售工作。
2、经营数据的分析：

  （1）核心商品分析：片区2012年1-5月药品销售438.4万元，较2011年同期销售318.47万元增长比例是37.6%，中药材和中药饮片2012年销售95.13万元，较2011年同期销售90.71增长比例是5%。保健食品2012年销售68.3万元，较2011年同期销售43.56万元增长比例是56.8%，医疗器械2012年销售30.91万元，较2011年同期销售15.86万元增长比例是94.9%。
  （2）品类管理方面的分析：片区1-5月共计销售品规数6982个，其中有销售的品规数是6130个，动销率为87.8%。5月末库存含税金额是231.43万元，5月实际销售为137.45万元，库存周转率为40.35%。库存周转率较低，这是片区3季度的工作重点。
（3）促销活动的执行情况及总结：每月的促销活动专门组织门店店长进行培训，门店店长回门店后再培训每一位销售人员，做到人人熟悉活动内容，对于留座机的会员进行电话讲解活动内容，扩大宣传力度，片区在2月会员专享的送券活动（满38元送3元代金券，满58元送5元代金券，满88元送8元代金券）和3月的买省活动（满68元省6元，满128元省12元，满238元省23元）效果较好（整体销售增加11%以上）。活动结束后对本次的活动效果（包括经营数据）进行评估，利于下次活动的开展。

三、6-8月经营工作计划：
1、指标的分解：具体数据见附表二（城中片6-8月计划销售指标）
城中片区2012年3季度销售任务是501.25万元，中药销售计划84.78万元，集团公司品种销售计划61.74万元。
2、业绩提升的经营措施：
  （1）保健品和医疗器械的销售上量工作：继续加大ABC类品种中大保健品种的销售：对销售人员做好保健品方面的培训，做好保健品和药品的搭配销售工作，提升保健品的销售。利用集团公司医疗器械品种，在门店设立医疗器械专区，设免费体验区（免费吸氧、免费测血压等服务），拉动人气来促进医疗器械品种的上量工作。
（2）会员销售：继续做好会员的发展和销售，把会员的工作细化，提升门店会员销售占比，收银员和销售人员对进店的每一位顾客都要宣传会员卡的好处，强调员工的主动性，预计3季度会员销售占比达到35%。
（3）督促门店进行旅游套包包装陈列，摆放于门店花车和收银台醒目的位置，用醒目的POP进行宣传，做到全员营销，提升套包的销售。
（4）病种组方销售：继续抓好片区员工的培训，对于病种组方中ABC推品种的功效掌握情况进行抽查，收集门店对病种组方用药方面好的建议并应用到实际的销售中来提升门店病种组方用药的销售。

（5）基础管理：加强门店的基础管理（特别是门店现场管理）。继续做好商品的管理：把公司的信息平台利用好，减少门店的大库存品种和滞销品种，提高商品的周转率，减少资金的积压。
四、经营工作需要公司解决的问题：

   （1）人员缺口的补充：片区共计有人员缺口11人，其中红星店1人、金丝店店长1人、通盈店1人、交大二店2人、小关庙1人、一环路南一段1人、水杉街店1人、白马寺1人、黄苑东街2人。请公司尽快解决人员问题，使2011年门店的销售上量。

   （2）浆洗街店的省卡：在浆洗店500米内有7家省级单位，开通省卡利于门店的销售和发展。
                                     城中片区：刘琴英
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