
邛崃片区2013年上半年工作总结及下半年工作计划
第一部分      1-6月工作总结

一、1、指标完成情况：具体数据见附表一
2、片区的经营措施：

（1）经营情况：盈利门店邛崃中心店，接近扭亏门店长安店和羊安店
长安店：车站主干道店，以特色经营和价格为定位点，刺激顾客冲动消费，同时满足周边小区顾客用药需求。

洪川店：社区店，以价格和专业为门店的重点定位点，通过专业提高和价格调整来与周边药房竞争。

汇源店：主干道店，以价格为店铺的定位点，以价格优势吸引顾客进店

平乐店：景区城乡结合部店，以服务和专业为定位点，让更多的游客在当地能感受到太极药房的专业，同时满足当地人的需求。

羊安店：城乡结合部店，以价格和专业为定位点，建立门店和顾客之间的信任度，满足更多顾客需求  
邛崃中心店：商圈区域中心店，以特色经营和增值服务为定位点，利用商品满足顾客对服务感受的延生，以特色品类吸引顾客进店。
（2） 活动的组织情况：

邛崃片一季度共开展2场广场活动，活动期间门店销售金额约3.5万，长安店活动效果两天销售1.5万，没达到任务目标。公司活动十余场，增量情况较差的门店是中心店，分析原因客观原因活动宣传没到位，活动期间任务没有明确分配，主管原因销售人员对活动形式及内容越来越麻木。
（3）门店社保卡的销售分析：

    中心点：刷卡57.1万  
    羊安店：刷卡4.0万
    平乐店：刷卡6.1万
汇源店：刷卡8.9万
长安店：刷卡8.7万
洪川店：刷卡15.7万
二、重点工作实施情况：

1、管理方面：
（1）目标管理：监督门店完成公司各项单品任务，其中美美的完成情况价差，其余单品能按照公司任务要求完成。
（2）商品管理:严格要求门店按照公司的标准陈列请货，合理门店库存，其中洪川店7月中旬开始上中药散装饮片，吸引更多顾客，平乐店加大心脑血管及糖尿病畅销品种库存满足顾客需求。滞销效期品种按轻重缓急及时处理。
（3）、顾客管理：要求门店建立重点顾客维护登记，每月维护10-20位。不断提高片区门店的服务质量及服务技能

（4）、现场管理：要求门店保持店堂，员工休息区，及其他工作区域整洁。为顾客创造一个舒适的购药环境。
2、经营数据的分析：
1、任务完成率较低的门店汇源店完成78.9%，平乐店80%，
2、单品任务完成情况:
3、中心店客流下降：
三、下半年经营工作计划：

1、指标的分解：见附表2
2、业绩提升的经营措施：
重点门店增量措施：
扭亏门店增量措施：

减亏门店措施：
四、经营工作需要公司解决的问题：
1、羊安店桐君阁冲剂系列价与周边药房格差异较大，希望公司可以调价，以及店招灯维修后，任然无法正常使用
2、汇源店房租上涨2-3万，9月房租到期，建议公司换址。

