
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：
门店经营水平分析：
a销售额完成情况中心店99%，羊安98%，洪川91%,长安88%，平乐80%,汇源78%
b毛利额完成情况羊安99%，洪川93%，中心店92%,长安88%,汇源79%，平乐67%
c库存情况：中心店品类约3600个，金额42.9万;月均销售34.5万

羊安店品类1800个，金额约7.5万;月均5万

平乐店约1600个，金额5万，月均2.8万，库存量偏高

长安店2010个，金额11.6万，月均6.7万，库存量偏高

汇源1800个，金额9.4万，月均4.8万，库存量偏高
洪川店1700个，金额8.6万，月均6万
d异常数据原因判断：中心店同比12年客流平均每天下降6笔，汇源店日均下降2笔，客流处于停滞的原因：主观原因是门店收银员为了提高客单，将几笔合位一笔，影响门店数据分析。客观原因门店因药价问题流失部分顾客。
平乐店平均客单价36.5元且中药销售完成率34%，因换人频率高，销售人员能力价差，需要加强专业知识培训。
e提出意见和方案：针对库存量较大的3家店，要求门店1个月内清理货品库存，减少量的积压，同时保持现有的品类数量
门店盈利水平分析：
a月均单位面积销售：中心1163，洪川370，平乐236，长安494，汇源413，羊安535，门店可采用促销、改变陈列位置等方式，提高销售数量；提高商品动销率，优化商品结构，加强新商品引进，滞销商品淘汰的工作；有效的增加单品数，增加我们缺乏的品类，以提高我们商品的宽度，增加销售。
b门店客单价：中心64，汇源59.8，羊安61.9，长安54，洪川46.3，平乐36.5
邛崃中心店商圈店可以通过丰富的促销活动、更具吸引力的商品价格、引进更多的新商品、差异化商品，提高顾客的购买力；洪川店社区店可以提供大包装的商品促销，提供特色服务，定期定货、送货上门等服务，提高顾客购买金额。平乐店景区城乡结合店可以根据当地消费习惯，保证货源充足，提供专业的用药指导。
c门店可控利润水平：通过制定合理的照明制度；定时开启控温设备；加强商品管理，降低商品损耗等，从而降低费用。
 重点品类分析：
任务品种销售情况：
天胶：141.8，补肾益寿：1259，熊胆：1368，

太极钙：300, 睡好片：49，    美美：5793

其中天胶任务1.2万，实际完成约5万元，美美近期完成情况较差。其余品种片区均能按照公司的进度完成销售任务。

（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，未达到任务目标。公司活动十余场，增量情况较差的门店是中心店，分析原因一方面是活动宣传没到位，活动期间任务没有明确分配，另一方面销售人员对活动形式及内容越来越麻木，以至于积极性较差。
（3）门店社保卡的销售分析：

    中心点：13年刷卡57.1万，同比12年49.5万 ，总销售占比:27.5%
    羊安店：13年刷卡4.0万，12年同期未开通社保，总销售占比;13.5%
    平乐店：刷卡6.1万，同比12年5.0万，总销售占比：36.3%
汇源店：刷卡8.9万，同比12年6.07万，总销售占比：30.9%
长安店：刷卡8.7万，同比12年3.55万，总销售占比：21.5%
洪川店：刷卡15.7万，同比12年3.37万，总销售占比：43%
其中社保消费占比最高洪川店达到43%，较低的门店长安店和羊安店
二、重点工作实施情况：

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。
三、下半年经营工作计划：

1、指标的分解：见附表2
2、门店经营定位：

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、业绩提升的经营措施：

重点门店增量措施：
1、 中心店可以通过丰富的促销活动、更具吸引力的商品价格、引进更多的新商品、差异化商品，提高顾客的购买力；
2、  利用好优势，改进我们的劣势，专业的培训销售队伍，会员顾客群体，截至12年年底本店会员人数1.17万，劣势本店的价格问题没有及时有效的处理，门店的品种结构还需要进一步调整完善。

扭亏门店增量措施及增量措施执行情况：

1.执行公司增量措施，3个登记本按要求准备好，按要求导出会员顾客，平均每人每天4-5个电话通知顾客门店的近期优惠活动。
2、扭亏门店经营品种分析：
	门店
	总数
	T类品规数及占比
	A类品规数及占比
	B类品规数及占比
	C类品规数及占比
	其他类品规数占比

	长安店
	2010
	273/13.5%
	117/5.8%
	93/4.6%
	18/0.8%
	1509/75%

	羊安店
	1800
	266 /14.7%
	163 /9%
	87/4.8% 
	15/0.8% 
	1269/70.5% 


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。

3、长安店屋顶排水管，因为夏季炎热，排水管冷凝后，经常会出现滴水的情况，咨询冉杰后，说明这种情况不好处理，只有将货架移开。门店的顾虑是担心水管漏水及药品损坏。
