营业部2013年半年工作总结及下半年计划

上半年总结
一、2013年1-6月经济指标完成情况表

全年任务指标1.55亿，集团品种3000元，中药2200万。1-6月任务指标7750万，实际完成指标6564.63万元，任务完成率88%。

表一：1-6月分年限门店情况

	分年限
	门店数
	12年完成指标
	13年完成指标
	销售增长率

	
	
	销售
	中药
	集团
	销售
	中药
	集团
	

	2008
	8
	2046.90
	551.21
	875.29
	1804.16
	474.61
	294.02
	-12%

	2009
	9
	936.52
	134.38
	235.07
	1075.59
	144.02
	211.72
	15%

	2010
	47
	1555.56
	65.34
	756.67
	1879.26
	102.99
	441.04
	21%

	2011
	49
	1086.86
	39.70
	633.02
	1805.61
	83.94
	431.49
	66%

	合计
	113
	5625.84
	790.63
	2500.05
	6564.63
	805.56
	1378.26
	17%


表二、各门店上半年经营指标情况（见附表）

表三、1-6月大类品种动销情况
	名称类别
	品种数
	1-6月动销

品种数
	1-6月销售

金额（万）
	动销比
	销售占比

	
	13年
	12年
	13年
	12年
	13年
	12年
	13年
	12年
	
	

	总品种
	7079
	9721
	6627
	8876
	6564.6
	5719.8
	93.6%
	91.3%
	
	

	药品
	3475
	4613
	3339
	4543
	4585.8
	3837.2
	96.0%
	98.5%
	69.9%
	67%

	中药
	2167
	2615
	1601
	2123
	461.8
	385.6
	73.8%
	81.2%
	5.33%
	6.7%

	保健食品
	481
	660
	453
	606
	624.4
	677.2
	94.1%
	91.18%
	9.5%
	11.8%

	医疗器械
	512
	600
	446
	548
	355.3
	306.6
	87.1%
	91.3%
	5.4%
	5.4%

	D类品种
	3484
	3882
	3357
	3787
	3153.64
	3217.5
	96.35%
	97.5%
	48.0%
	56.3%


第一部分    五点成绩

一、2013年40家计划盈利门店的进度

公司筛选出40家重点门店，针对重点门店配备品种、人员，因地制宜开展促销，上半年40家门店共实现销售3839.86万元，同比增长318.62 万元，占公司增长总额的58.49 %，实现毛利额 1147.27 万元，增长79.73万元，扭亏门店12家。

表四                上半年40家计划盈利门店的销售进度统计表     单位：万元

	序号
	门店名称
	销售额
	毛利额
	利润

	
	
	13年
	12年
	增长额
	13年
	12年
	增长额
	13年
	12年
	增长额

	1
	金牛区交大路第三药店
	70.83 
	38.33 
	32.49 
	23.79 
	15.47 
	8.32 
	-2.95 
	-6.49 
	3.54 

	2
	新乐中街药店
	67.83 
	39.58 
	28.26 
	19.42 
	11.88 
	7.54 
	-1.13 
	-4.73 
	3.60 

	3
	邛崃中心药店
	212.69 
	167.64 
	45.05 
	68.97 
	57.91 
	11.06 
	19.30 
	15.81 
	3.49 

	4
	成华区万科路药店
	91.85 
	39.41 
	52.44 
	25.44 
	11.82 
	13.62 
	0.37 
	-7.15 
	7.52 

	5
	邛崃羊安镇永康大道药店
	30.32 
	14.98 
	15.34 
	10.34 
	5.23 
	5.11 
	-2.62 
	-3.85 
	1.24 

	6
	成华区华泰路药店
	105.29 
	53.75 
	51.53 
	35.30 
	19.14 
	16.16 
	3.04 
	-2.24 
	5.28 

	7
	三江店
	68.16 
	59.17 
	8.99 
	21.45 
	20.64 
	0.81 
	5.43 
	4.58 
	0.85 

	8
	成华区羊子山西路药店
	85.24 
	52.35 
	32.89 
	25.96 
	17.22 
	8.74 
	2.01 
	-2.24 
	4.25 

	9
	沙河源药店
	119.75 
	100.02 
	19.74 
	33.87 
	29.92 
	3.95 
	-2.94 
	-3.56 
	0.62 

	10
	怀远店
	79.68 
	76.59 
	3.09 
	26.70 
	27.68 
	-0.97 
	0.42 
	3.29 
	-2.86 

	11
	双林路药店
	107.62 
	94.11 
	13.51 
	33.72 
	28.00 
	5.72 
	-3.20 
	-19.32 
	16.12 

	12
	新津邓双镇岷江店
	65.01 
	40.62 
	24.39 
	19.80 
	14.20 
	5.60 
	1.93 
	-0.54 
	2.47 

	13
	西部店
	172.06 
	173.69 
	-1.64 
	40.45 
	42.64 
	-2.19 
	20.42 
	6.57 
	13.85 

	14
	邛崃临邛镇长安大道药店
	41.50 
	27.75 
	13.76 
	14.20 
	9.22 
	4.97 
	-0.63 
	-4.39 
	3.76 

	15
	都江堰幸福镇翔风路药店
	44.86 
	21.63 
	23.22 
	15.21 
	7.33 
	7.88 
	-2.94 
	-8.05 
	5.11 

	16
	新都新繁镇繁江北路药店
	57.63 
	26.57 
	31.05 
	17.19 
	9.02 
	8.17 
	-4.11 
	-11.92 
	7.81 

	17
	高新区民丰大道西段药店
	114.42 
	75.51 
	38.91 
	34.75 
	25.41 
	9.34 
	3.18 
	1.66 
	1.51 

	18
	大邑县新场镇文昌街药店
	29.53 
	20.51 
	9.03 
	10.40 
	7.43 
	2.97 
	-5.16 
	-3.14 
	-2.02 

	19
	大邑县通达东路五段药店
	45.91 
	30.55 
	15.35 
	15.67 
	10.35 
	5.32 
	-4.52 
	-7.86 
	3.34 

	20
	光华村街药店
	112.27 
	80.58 
	31.69 
	35.25 
	25.05 
	10.20 
	-1.69 
	-15.05 
	13.36 

	21
	高新区府城大道西段店
	80.75 
	51.86 
	28.89 
	26.35 
	16.74 
	9.61 
	2.63 
	-4.29 
	6.92 

	22
	温江店
	89.60 
	93.46 
	-3.85 
	29.31 
	32.97 
	-3.66 
	-1.15 
	3.47 
	-4.61 

	23
	都江堰奎光路中段药店
	41.05 
	24.35 
	16.70 
	13.10 
	7.83 
	5.27 
	-8.54 
	-9.06 
	0.52 

	24
	崇州中心店
	108.09 
	115.92 
	-7.83 
	28.95 
	32.88 
	-3.93 
	3.96 
	5.62 
	-1.66 

	25
	大邑县晋原镇子龙路店
	39.76 
	29.37 
	10.39 
	12.09 
	9.09 
	3.00 
	-2.65 
	-5.09 
	2.43 

	26
	柳城正通东路药店
	31.86 
	24.61 
	7.25 
	10.71 
	9.19 
	1.52 
	-4.52 
	-5.58 
	1.07 

	27
	五津西路药店
	80.35 
	63.03 
	17.32 
	24.07 
	19.84 
	4.23 
	-2.52 
	-3.91 
	1.39 

	28
	红星店
	111.40 
	141.06 
	-29.65 
	35.89 
	48.73 
	-12.84 
	-9.58 
	-0.52 
	-9.06 

	29
	高新区中和柳荫街药店
	39.11 
	34.48 
	4.62 
	11.75 
	11.91 
	-0.16 
	-6.48 
	-7.04 
	0.57 

	30
	武侯大道双楠段店
	36.14 
	31.92 
	4.22 
	12.00 
	10.11 
	1.88 
	-7.36 
	-17.28 
	9.93 

	31
	新园大道药店
	35.38 
	32.59 
	2.79 
	11.59 
	10.88 
	0.71 
	-2.54 
	-5.36 
	2.82 

	32
	华阳正东中街店
	38.75 
	31.46 
	7.29 
	12.75 
	10.84 
	1.91 
	-11.27 
	-9.89 
	-1.38 

	33
	送仙桥药店
	56.30 
	60.88 
	-4.58 
	16.88 
	18.25 
	-1.37 
	-3.99 
	-5.46 
	1.47 

	34
	旗舰店
	1142.81 
	1348.83 
	-206.02 
	314.67 
	365.11 
	-50.44 
	38.23 
	45.71 
	-7.48 

	35
	金带街药店
	58.71 
	51.60 
	7.11 
	19.04 
	16.35 
	2.69 
	-1.47 
	-2.98 
	1.52 

	36
	龙潭西路店
	45.04 
	50.25 
	-5.21 
	14.34 
	16.02 
	-1.67 
	-1.86 
	-3.17 
	1.32 

	37
	羊马店
	32.36 
	38.19 
	-5.83 
	9.46 
	12.63 
	-3.17 
	-5.22 
	-2.92 
	-2.30 

	38
	兴义镇万兴路药店
	18.77 
	19.68 
	-0.90 
	6.06 
	6.60 
	-0.54 
	-1.94 
	-2.85 
	0.91 

	39
	温江和盛镇中心广场药店
	20.72 
	23.62 
	-2.90 
	7.11 
	8.73 
	-1.62 
	-3.35 
	-3.52 
	0.18 

	40
	高新区中和街道朝阳路店
	10.48 
	20.78 
	-10.31 
	3.28 
	7.30 
	-4.02 
	-6.57 
	-8.39 
	1.82 

	
	合计
	3839.88 
	3521.26 
	318.62 
	1147.27 
	1067.54 
	79.73 
	-11.95 
	-111.16 
	99.21 


二、品种运作推广取得较大突破

公司目前品种数6304个，TABC品种数995个，D类品种3314个，公司1-6月动销率95%，去年同期公司品种数7288个，TABC品种数874个，增幅13.8%，公司动销率89%，增幅6%。去年同期完成5730.9万，同比增长15.2%。

（一）集团重点品种运营  （万元）
	
	天胶
	熊胆
	美美
	补肾
	太极钙
	合计

	销售额
	80.5
	29.4
	166.81
	88.00
	24.3
	389.01

	毛利额
	33.28
	19.58
	80.46
	18.4
	18
	169.72


1、为实现集团重点产品销售上量，品管科分阶段制定了各品种销售方案，提炼销售卖点，实行理论培训与实践学习相结合的模式让店员最准确快速的掌握产品特点

2、并开发重点产品新的销售模式，解决销售瓶颈，例如率先提出“阿胶流行冲着吃”概念，并配套赠送顾客阿胶粉罐。

3、为保证重点品种的销售，品管部人员电话抽查门店营业员对重点品种卖点掌握情况，随时关注品种销售中存在的问题，对销售较差的门店询问原因并进行鼓励的方式催销。

4、通过全员努力，2013年上半年天胶、美美、熊胆、太极钙等五个品种实现了389.01万的销售，创造了169.72万的毛利额。其中美美，太极钙，熊胆均超额完成了股份公司下达的任务，天胶在股份公司竞赛中获得第二名。

（二）建立价格竞争商品管理方案（单位：万）

	　
	特价商品销售数量
	特价商品销售额
	公司交易笔数

	2012年3-6月
	17.15
	416.93
	77.16

	2013年3-6月
	22.4
	488.79
	78.73

	增减
	5.25
	71.86
	1.57

	增长率
	30.61%
	17.24%
	2.03%


1、为提升门店客流量和销售，品管科在2013年2月建立了价格竞争商品管理方案，通过各门店收集及典型门店的讨论，目前以实现了两批次价格竞争商品目录，共计121个，达到了提升客流的目的。

2、通过价格竞争商品方案的执行，取得了一定的效果，3-6月同期对比该类产品销售增加了5.25万盒，销售额增加了71.86万，公司交易笔数增加了1.57万笔（不包含已关闭门店）。为进一步完善此项工作，提升门店客流，品管科计划全年筛选200个价格竞争商品，在下半年计划通过两次调研与筛选补充80个品种，实现交易笔数增长比率5%。

3、6月给旗舰店制定了20个针对周边药房的超低价品种，部分品种低到0.1元，为保证这部分品种让顾客享受到实惠，给促销人员下达基本的销售任务量。

（三）TABC销售

公司从年初开始实行销售聚焦，加强重点客户和品种的合作，上半年TABC共实现销售额 2632.37 万元，毛利额 1104.53 万元，同比增长18 %。占毛利额增长额的53%。

	月份
	TABC销量
	任务量
	完成率

	1月
	467.7万
	423万
	110.50%

	2月
	386.1万
	423万
	91.20%

	3月
	426.91万
	423万
	100.90%

	4月
	456.9万
	423万
	108%

	5月
	442.8万
	423万
	104.60%

	6月
	434.99万
	423万
	102.80%

	合计
	2615.4万
	2538.0万
	103.0%


通过以上数据可以看出，我公司每月基本能按月完成股份公司的TABC任务，但部分门店销售以TABC为主，TABC的销售与普通品种（D类品种）销售占比大于了40%以上，个别门店的销售占比已到60%以上，造成门店品类单一，不能满足消费者需求,目前门店均能完成其销售任务，针对以上情况品管部并未给门店再制定相应的考核方案。

1、2013年4月，商品部根据门店销售规模及门店类型，制定了门店D类必备商品目录，丰富了门店商品线，最低标准门店D类必备商品达1000个。同时在下半年计划将D类品种销售占比及毛利率要求与各门店的绩效考核方案相结合，以达到提升客流进而提升公司总销售的目的。

2、制定了新的夏季团购目录和考核政策，最大程度的在夏季销售淡季能抓住商机，争取完成更多的销售。

3、制定收银台品种销售策略及考核方案
为发挥收银台关卡销售潜力，6月营运部品管科制定收银台品种销售策略及考核方案，该方案从7月起实施。共计筛选当季品种12个，预计提升此部分品种销售30%
（四）充分发挥厂家资源

1、品牌厂家合作挖掘销售潜力
2013年上半年我公司与辉瑞厂家重点合作，重点推广万艾可系列，实现销售翻倍增长。
	　
	销售数量
	销售金额
	毛利额

	2012年1-6月
	3364s
	35.88万
	4.9万

	2013年1-6月
	6945s
	73.12万
	11.13万

	增长率
	106.45%
	103.80%
	127%


2、联系厂家，配合门店广场活动的开展
2013年1-6月，活动策划科共开展57场广场活动，商品部为配合活动效果，提升门店销售，每场广场活动都为门店联系了5-10家厂家及赠品配合门店做广场活动，活动门店平均销售可增幅163%。

（四）门店医疗器械专柜的打造
为增加公司各门店医疗器械销售，2013年4月，营运部联系鱼跃厂家，与该厂家进行合作。通过对十二桥店、光华店、沙河源店、滨江东路店进行专柜打造及品种铺货，经过两个月的试行，以上门店鱼跃销售增加27.6%。

三、促销活动精彩纷呈，活动频次空前增多。

活动113场，实现销售收入3266.18万。新增销售277万。活动促进新增39476名会员，会员消费占比44.39%，同比去年增长了3.79%。

2013年上半年，开展公司层面的活动3场次，片区活动开展了28场次，单店活动开展了15场，广场活动67场，共计促销活动113场，实现销售收入3266.18万。其中广场活动单日销售增幅最大的新津邓双店竟达到增长1013%，最差的羊马店也有35%。

1、 公司层面活动

 上半年开展了3次大型促销活动，共产生2422.98万，毛利735.29万。

	活动时间
	活动主题
	活动期间销售额
	活动期间毛利
	销售增长

	2012.12.21~2013.2.8
	冬季养生文化节
	1869.59万
	574.67万
	第一阶段：10.75%，第二阶段：28.43%

	2012.4.22~4.28
	情系雅安
	265.92万
	74.88万
	5.51%

	2013.4.29~5.5

2013.5.7~5.13
	“五一”活动
	265.30万
	79.49万
	9.63%

	合计
	
	2400.81万
	729.04万
	平均增长13.58%


2、 片区活动

上半年开展28场片区活动，共产生642.04万。

	活动时间
	活动主题
	活动场次
	活动期间销售额
	销售增长

	3月
	3月美丽节
	5场
	220.61万
	22.10%

	4月
	踏青节促销
	9场
	225.72万
	0.52%

	6月
	端午节促销
	14场
	195.71万
	11.76%

	合计
	
	28场
	642.04万
	平均增长11.46%


3、单店活动

上半年开展13场单店活动，共销售66.22万，毛利29.61万，平均增长49.14%

	活动时间
	活动门店
	活动期间销售额
	活动期间毛利
	销售增长

	3月
	浆洗街店
	3.69万
	10.30万
	41.8%

	
	双林店
	6.77万
	2.03万
	16.90%

	
	中和朝阳、柳荫店
	2.09万
	0.69万
	12.36%

	
	高新民丰、府城店
	8.46万
	2.72万
	7.63%

	
	郫县店
	0.83万
	0.26万
	157.63%

	
	怀远店
	1.10万
	0.37万
	52.85%

	
	三江店
	1.67万
	0.50万
	123.68%

	4月
	光华村店
	19.18万
	5.43万
	20.70%

	
	邛崃中心店
	16.69万
	5.75万
	5.43%

	
	都江堰店
	0.96万
	0.22万
	45.31%

	
	都江堰蒲阳路店
	2.60万
	0.69万
	11.58%

	
	都江堰聚源店
	0.96万
	0.31万
	32.17%

	7月
	新乐中街
	1.22万
	0.34万
	110.87%

	合计
	
	66.22万
	29.61万
	49.14%


4、广场活动

上半年开展了67场广场活动，产生销售157.11万，毛利39.22万。

	月份
	门店数
	广场活动
	销售金额
	毛利额
	增加销售
	增长比例
	费用

	1月
	6家
	10场
	22.17万
	6.25万
	17.6万
	386.11%
	3.3万

	3月
	8家
	14场
	52.63万
	10.72万
	39.97万
	315.74%
	1.86万

	4月
	8家
	15场
	31.47万
	8.04万
	14.82万
	88.99%
	1.17万

	5月
	5家
	9场
	14.1万
	3.91万
	10.38万
	278.63%
	0.7万

	6月
	10家
	19场
	36.74万
	10.3万
	18.6万
	102.64%
	1.22万

	合计
	37家
	67场
	157.11万
	39.22万
	101.37万
	181.93%
	8.25万


分析：

1、上半年营销策划科工作亮点：

（1）根据以上促销活动数据分析，广场活动对单日销售量的提升有很明显的影响。特别是作为某些不起眼的乡镇店，活动效果很突出。例如新津邓双店单日销售增长竟达1013%，最差的崇州羊马店销售增长也有35%。

（2）制定一店一策的活动效果明显，平均活动增长率约50%。

（3）大型活动实施中，实行营运部成员各自监管跟踪一个片区的负责制，对片区门店的执行力以及活动期间的销售促进特别突出。

四、重视会员管理工作

会员数量对比：
	时间段
	会员总数
	新增会员数
	有效会员数

	2012上半年
	353910
	62511
	58848

	2013上半年
	451962
	35718
	66620

	对比
	98052
	-26793
	7772


会员消费数据对比

	时间段
	会员消费笔数
	会员消费笔数占比
	会员消费金额
	会员消费金额占比

	2012上半年
	344826
	29.38%
	23265728
	40.6%

	2013上半年
	382477
	32.67%
	26979740
	41.1%

	对比
	37651
	3.29%
	3714012
	0.5%


分析： 2013年上半年与2012年同期相比，有效会员人数同比增长7772人，新增会员数同比下降-26793人。会员消费笔数同期增加37651人，会员消费笔数占比增长3.29%.会员销售金额占比增长0.5%.

1、为重视会员发展和管理，营运部上半年设立了会员管理科，专门负责会员分析、活动策划组织、会员发展和维护等管理工作的研究和实施。

2、为了提高门店的竞争力，上半年营运部修订了《新的会员权益》内容，目前已经过了门店讨论和意见收集，正在准备第二阶段的数据测算。

3、成功组织600名大型会员讲座。

6月20日首次举办以北京卫视《养生堂》全国巡讲活动为主题的600名会员大型活动取得圆满成功。为确保此次大型会员活动成功，营运部经过1个半月的时间做了大量的前期准备工作，单会员邀请就经过了四个环节：从最初优质会员筛选，到电话邀请，再到现场报名领入场卷，最后回访确认等。此次活动的成功，为提高太极大药房的品牌形象和下一步如何开展会员管理和患者教育工作打下了基础。

五、完善营运部内部管理制规范流程

1、为进一步完善营运部各级管理工作，上半年调整了科室，确定了定岗定编，目前人员已基本到位开展工作。 

2、强化门店各项工作执行力，营运部在上半年对本部门四大板块工作，进行了职责理清和流程再造。

3、为将各项管理制度和流程落到实处，营运部成立专业督导队，强化门店执行力。
4、一线各级人员职责疏理和规范。将原有9个片区调整为14个片区。制定了片长工作标准，片长职责。对店长规定了每月例会制，通过以会带训的方式，帮助店长快速成长。加大了对店员能力提升的考核。

六、调整绩效考核导向，制定片长店长《经济责任制》，基础管理工作纳入个人收入考核，调动员工主观能动性。

第二部份    工作中存在的问题和解决的办法

一、品种管理中存在的问题及解决办法

为保障提升门店销售，我们实施了每周一统计各门店缺货品种，但回复周期未确定，希望能同业务部商议确定“上报缺货品种上报处理结果周期”及时反馈回门店。

保健品下滑较大，下半年将加大保健品的运作销售。
二、促销活动中存在的问题及解决办法

1、片区主管在申报片区活动的时候，可能是考虑到片区区域性，在制定主线活动的时候缺乏新颖。加之策划科在片区活动期间未做到跟进工作，所以上半年的片区活动效果不佳。

2、针对以上问题下半年解决的措施：

（1）加大对片区、门店在活动期间的跟进工作。做到活动期间每天掌握销售情况，需改进的地方立即处理。

（2）根据上半年的活动情况，考虑到片区活动涉及的门店较多，各个门店的消费群体以及所以想把重心转移到单店活动/广场活动，实现一店一策。通过这种促销方式提高销售。

（3）为保证广场活动常态持续进行，下半年每月各片区必须报一家门店进行广场活动。因场地原因无法进行的门店以单店活动形式代替。

三、现场管理中存在的问题及解决办法
1、通过一周的督导检查，部分门店店长管理能力较差，店内的基础工作及公司下发文件执行力较弱。

（1）片长对门店检查督导力度不够。

（2）后勤相关部门未及时处理门店需解决的问题。

2、解决措施：

下半年督导科在股份公司下发的《药房标准化手册》的基础之上，拟定适合本公司员工使用的《片长管理工作手册》、《店长管理工作手册》、《店员工作手册》，规范门店员工、店长、片长的工作职责，拟提升门店销售。

3、清理后勤人员工作内容，将职责和对应人员整理成表，下发门店。

4、加大门店巡视力度，提高门店的执行力，通过提高执行力，让门店能更好的开展工作，提高门店销售

四、实施《新会员权益》存在的问题。

由于《新会员权益》要求取消积分兑换，推行使用电子券。现如果实施《新会员权益》必须对原有老的会员积分6000万（折合现金近300万）进行处理。如果短期内进行兑换，存在很大的经营风险，毛利影响具大。如果不及时处理，无法推行《新会员权益》。

解决办法：1、为了提高竞争力，新会员权益必须在下半年实施。建议将原有6000万会员积分折合成电子券储存于会员卡，并限2年内使用完，逐渐过渡近300万电子券避免在短时间内一次使用造成的资金风险。

第三部份   下半年工作计划

一、年计划指标
总销售15500万元（其中集团品种销售3000万元,中药销售2200万元），增长3392万元，增幅28%，力争16000万元，毛利率32.7%，提高1个百分点，全年新增毛利1100万元。下半年任务指标（8935.64）万，集团品种（1621.74）万。中药（1394.39）万。
二、年限店销售总额（单位：万元）
	分公司
	2013年确保计划
	13年1-6月实际完成销售
	13年7-12月确保计划
	同期7-12月实际销售
	同比增长额

	
	金额
	中药
	集团
	金额
	中药
	集团
	金额
	中药
	集团
	金额
	中药
	集团
	金额
	中药
	集团

	08年店
	4513
	1441
	722
	1804.16 
	474.61 
	294.02 
	2708.84
	950.39 
	351.95 
	1895.94 
	499.62 
	1363.82
	812.56
	450.77
	-1011.87

	09年新开店
	2367
	368
	468
	1075.59 
	144.02 
	211.72 
	1291.41 
	199.00 
	256.28 
	1054.29 
	148.20 
	673.72
	237.12
	50.8
	-417.44

	10年新开店
	4472
	218
	1000
	1879.26 
	102.99 
	441.04 
	2593.00 
	135.00 
	558.51 
	1773.71 
	72.73 
	1066.22
	819.29
	62.27
	-507.71

	11年新开店
	4148
	173
	810
	1805.61 
	83.94 
	431.49 
	2342.39 
	110.00 
	455.00 
	1499.80 
	50.28 
	73.87
	842.59
	59.72
	381.13

	小计
	15500
	2200
	3000
	6564.63 
	805.56 
	1378.26 
	8935.64
	1394.39
	1621.74
	6223.74 
	770.84 
	3177.63 
	2711.56
	623.55
	-1555.89


三、继续加大40家盈利门店的扭亏措施落实

2013年年初拟定的40家盈利门店中，新增29家门店扭亏。根据制定的措施，建立29家措施跟踪表，特别要监控14家接近扭亏门店的经营情况和完成进度，结合门店的特点，可通过增加单店的促销活动频次来实现增量扭亏。确保14家门店年底扭亏。余下15家年底减亏。

四、利用旺季透过促销活动拉动销售增长420万。

根据活动数据统计，广场活动及单店活动的效果较有优势，下半年将继续强化广场活动，增加单店活动次数，在上半年总的的基础上，将广场活动和单店活动涉及的品种筛选、品种备货、以及活动前期宣传准备工作做更扎实，做精细。

1、公司层面活动安排表

	序号
	活动主题
	开始时间
	结束时间
	活动天数
	预计销售增长

	1
	清凉一夏促销活动
	8.15
	8.16
	2
	10万

	2
	中秋国庆节促销
	9.17
	10.7
	21
	45万

	3
	感恩节、冬季养生促销
	11.20
	12.3
	14
	35万

	4
	周年庆促销、春节促销
	2014.1.11
	2014.2.9
	30
	105万

	
	
	
	
	
	195万


2、片区活动活动安排表

	序号
	活动主题
	开始时间
	结束时间
	活动天数
	销售预计增长

	1
	礼品季
	9.1
	9.10
	10
	20万

	2
	秋冬进补月
	10.12
	10.30
	7
	15万

	
	合计
	
	
	
	35万


3、14家扭亏门店的促销活动，一店一策。

4、广场活动安排表

	月份
	7月
	8月
	9月
	10 月
	11月
	12月
	合计

	场次
	12
	10
	12
	12
	12
	12
	70

	销售预计提升
	200%
	200%
	200%
	300%
	300%
	300%
	

	预计完成销售
	27万
	23万
	27万
	35万
	35万
	35万
	182万


2013年全年计划进行广场活动120场，完成销售300万元。上半年通过67场广场活动已完成销售157.11万，平均每场完成销售2.3万元。下半年计划安排70场广场活动，完成销售182万元。争取联系更多厂家参与支持活动，调整促销策略，完善广场活动的模式，在销售旺季鼓足劲头，达到新的销售高峰。

5、提升门店形象，打造个性化门店。

通过门店的商品陈列和展示，利用色彩、造型、声音等造成的冲击力吸引潜在的顾客来关注产品，并以达到促进商品的销售。下半年先通过几个方面来改进：门店分类标识牌、收银台区域、专区打造以及打造个性化门店。

五、结合季节特点，提高品种的运营能力。

通过上半年总结我们发现TABC共计销售2615.4万元，公司共计销售6564.6万元，TABC销售占比为：40%；完成率为：103%。重点单品上半年共计销售389.01万元，占TABC销售的14.9%。可见，上半年TABC完成较好，下半年重点是考核D类品种的同时，继续筛选部分应季优质品种进行单品运作。具体计划详见下表：

	
	每月运作
	三季度重点运作
	四季度重点运作

	品种名称
	天胶、补肾、太极钙、

熊胆、美美
	补肾防喘片、睡好片、

乐可舒片
	天胶、补肾、冬季浴足包、制氧机、美美

	推行方式
	单品促销活动，

排名奖励、考核
	单品促销活动，配合公司活动促销，分门店种类进行奖励、考核。
	单品促销活动，配合广场活动促销，分门店种类进行奖励、考核

	计划完成（元）
	74.0万
	24.40万
	78.4万


一、分大类品种的运作（提升门店动销率）：

1、通过《1-6月品种动销情况》数据分析我们的中药材和保健品、医疗器械销售占比很少。下半年，我们会针对性的分大类进行品种的促销活动，重点推行保健品类和医疗器械类。
2、保健品我们全年计划是占比15%，上半年销售占比9.5%，在每月统计中千林的销售额有所下滑，下半年我们会着重做好千林的促销和任务考核，力争在年末时实现保健品销售占比15%；医疗器械我们也会在冬季推进制氧机、血压计等产品做为重点促销，力争在年末能实现7%，在公司各种活动中，我们会优先考虑做医疗器械和保健品。
3、公司动销率基本都大于70%，在下半年的工作中，我们会中推进效期品种这块工作。每月统计做10个滞销品种的促销活动，尽量减少效期品种的数量，提升门店动销率。
二、品种结构调整及专区样板店打造：

根据门店销售规模及定位确定其商品线及商品结构，适应门店周边环境，最大限度提高门店平效及商品的动销率。
1、继续丰富门店D类品种，分不同门店再将该门店D类目录进行完善和清理，增加整体D类品种毛利率，淘汰毛利低，销售差的D类品种。特别是我公司C类门店，再将必备品种进行优化，增强竞争力；
2、品管部每月一次统计，引进医院新品种，电视广告品种，竞争对手销售较好的品种，做到和市场接轨，抓住销售商机；
3、加大医疗器械的合作和销售：我公司目前合作的主要医疗器械厂家有鱼跃，迈克大夫两家。目前形象柜和货品基本铺开，制定出相应的销售策略，通过厂家培训方式，加大医疗器械的市场占有率来提高销售。

4、联合营运部活动策划科打造专业专区样板店，同时选择专区中知名度和销售最好的厂家合作提供打造陈列精美化，品牌运作，销售策划，销售培训，健康知识讲座等包含个性化服务的样版店，关注其销售影响力，达到双赢的局面；分析专业专区打造后销售提升情况，总结经验并逐步推广，预计完成4-5家店专业样板店打造工作。

三、终端资源精细合理化管理：

1、配合部门其他人员，努力为门店广场活动做好后盾，积极为其联系厂家，使我们的广场活动能最大效益化，尽量让每个做活动的门店销量都能翻翻达到销售目标。下半年为促销活动厂家资源计划：

	活动内别
	场数（次）
	品牌厂家
（保证到场家数）
	重点品种厂家
（确到场家数）
	中型及小型（确保到场家数）

	门店广场活动
	70
	1
	2
	4

	公司大型活动
	4
	2
	3
	3


2、门店促销人员收益全年计划30万，1-6月收益13.3万，下半年预计实现16.7万。预计除了原来的促销人员，桐君阁厂家还即将准备上20个促销人员，能完成全年计划。
3、终端资源全年计划收益5万，上半年完成1.75万。预计下半年3.25万，计划通过厂家的门店陈列收费来实现。

四、挖掘会员资源，将会员管理向会员营销倾向。千万百计提高客流，多种形式拓展销售渠道。 

目前我们的会员管理工作还只停留在会员信息录入、修改、余额查询、挂失、换卡等初级阶段。由于没有对现有会员进行深入分析和有效实施会员策略，导致我们的老会员流失率大，新会员开发娈成有效会员困难。下半年我们将会员管理工作重心逐渐向会员营销过渡，倾向目标客户、潜在客户、现有客户和流失客户的关系维系、业务开发、服务开发和口碑营造方面的探索试验；下半年计划发展会员3万人，会员销售笔数占比从29.38%提升到35%。.会员销售占比从41.1%提高到45%。
具体措施如下：
1、 7月底完成对《新会员权益》进行第三次修订测算，计划于8月底开始实施《新会员权益》的过渡事项处理。

2、 会员分级、分类管理。

（1）筛选2012年至2013年消费过2次且单笔消费200元以上的有效会员1000名，进行信息完善，并进行分级维护关系。筛选前200位贵宾级会员由营运部会员科进行直接维护，第300-500名由店长维护，余下500名指定店员专门维护。结合新增会员任务，制定考核方案。

（2）会员管理科收集门店现有贵细会员、阿胶、美美重点品种会员信息，建立这类人群的用药档案。为下半年重点单品种上量提供支持。上半年天胶会员销售41.75万元；美美会员销售96.38万元，下半年天胶预计增长40%；美美预计增长15%。

（3）对2370名慢性病会进行疾病用药分析，建立健康药历档案。

（4）建立会员回访制度，会员管理科每月25日根据会员信息表对各片区10%的慢性病会员进行电话回访，调查门店服务质和会员意见。
3、患者健康教育活动

（1）与拜耳药业实施处方药知识培训教育。

（2）组织老年大学健康培训1场。

4、充分发挥好糖尿病健康生活馆对外窗口形象，进行会员专享增值服务宣传。筛选适宜品种与糖友会合作进行团购促销。
五、继续劣实基础管理，从管理中出效益。

1、继续对完善的职责和流程进行实

不断总结和完善基础管理中存在的问题，进行建章立制，为进一步指导各级管理人员进行规范工作，拟编制《片长手册》、《片长手册》、《店员手册》。

2、 为提高盘点工作效率，推进品类管理工作更上一台阶，发挥货位货架对品种贡献率的分析和研究，实现价外收益的创造有力的数据条件，营运部将在下半年继续推进实施货位货架管理。

营运部
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