
新津片区2013年1-6月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（新津片1-6月销售指标完成情况）：
数据分析：

2、片区的经营措施：

（1）经营情况：

	门店
	美美
	天胶
	钙
	补肾
	睡好
	熊胆
	TAB/任
	完成

	兴义
	170
	3
	8
	36
	2
	39
	8万
	3.9/48%

	五津
	606
	10
	46
	97
	22
	264
	20.5
	12.36/60%

	邓双
	365
	9
	74
	98
	11
	231
	16万
	24.46/152%

	外西
	336
	6
	13
	40
	4
	122
	6万
	9.33/155.5%

	正东
	427
	7
	31
	72
	8
	168
	8万
	7.7/96%


从以上可以看出，新津片区

（2） 社区活动的组织情况：片区5家门店，其中，邓双1-6月
做过2次广场活动，销量上升幅度较大，尤其是枣子和保健品上量。五津西路店4月做过一次广场活动，销售比平时上升2倍。
（3） 门店社保卡的销售分析：                        万/单位
	门店
	1-6月金额
	2012同期
	增减

	兴义
	5.67
	
	

	五津店
	29.02
	18.44
	36.4%


	邓双店
	14.48
	24.06
	-66.1%

	外西街
	8.4
	2.49
	70.3%

	正东街
	14.05
	
	


从以上数据分析：2013年1.1-6月社保71.62万，与同期数据相比除开正东街、兴义店的数据之外，五津西路增长36.4%外西街增长70.3%，邓双下降-66.1%，其原因是，小区大多数是有社保卡的安置户，而小区里面有3家私人药房，她们什么东西都在耍，导致流失了一部分刷卡顾客。
二、重点工作实施情况：
1、管理方面：门店现场管理、人员调动、处理各门店的库存积压、效期滞销品种。
2、经营数据的分析：
新津片区2013年上半年总销售任务263.5万，实际完成211.84万，完成率80.3%，毛利额销售73%，同比2012年销售增长25.5%，毛利额增长19.42%，交易笔数比同期增长17.21%，客单价增长较少，中药销售笔同期增长72.3%，会员消费占比最高是新津邓双店：其原因是邓双店在1-6月分别做个两次广场，活动时间，通知忠实会员来本店消费，所以他们的会员占比较高。重点门店五津西路店：会员消费占比较低，会员占比达门店总销售31.1%，其原因是人群居住不集中，又是医院型门店，流动顾客较多。 

三、下半年经营工作计划：
1、指标的分解：                                万/单位
	门店
	总销售计划指标
	中药计划指标
	集团计划任务
	会员人数

	兴义
	40.62
	0.8
	8
	180

	五津西路
	122.12
	4.7
	20.5
	360

	邓双
	76.45
	2.6
	16
	240

	外西
	28.45
	0.8
	6
	180

	正东
	47.52
	0.8
	8.5
	180

	合计
	315.16
	9.7
	59.1
	1140


2、业绩提升的经营措施：

a．利用门店有利的活动场地，做广场活动，提升销量。

b．社区活动的开展，每个门店每个月低制定出下月社区活动计划，根据门店的特色来制定。
C．加强员工的技能培训，才能共同提高销售技能。员工进行合理的分工，发挥各自的专业技能优势，进行相互学习和分享经验。
d.重点加强中医药知识的学习，向中医药专业的同事借书学习并经常向他们请教问题，提高辩症识病的水平。在销售过程中进行对症配药。
四、经营工作需要公司解决的问题：
1.近期门店铺的D类品种，有很多近效期品种，各门店店长都在反应，而且这些品种在门店不畅销，动销率过低。逐渐变成效期品种。
正东：门店下雨进水问题无法解决，效期可不可以公司帮忙分配销售西部差错太多，又不处理，造成门店死账多，来货率低。

