年中总结会

尊敬的的各位同事：

大家上午好！我是高新片区负责人钱芳，在此我代表高新片区在此做2015年上半年工作总结及下半年工作计划。

一、上半年三项重点工作

    我将从三个方面总结上半年的工作

     1、销售方面

        上半年片区实现销售1046.92，笔数20.94，毛利324.46，同比去年销售额增长60.47万，笔数增长2.82万，毛利增21万。增长较高的门店为民丰店31.32万，天久北巷店增长10.31万等。主要通过：

①加强门店主动开展活动的意识，：比如北巷店在了解到竞争门店开展活动之时，刚开始很不情愿做活动，在我的大力开导下，愿意申报并开展针对性的活动，实现销售翻倍增长。在3月初，各门店都觉得活动比较累，不想做活动，当时片区门店每做一场活动，我便将漂亮的销售数据在片区内通报表扬，从而启发其他门店的活动意识。3月片区开展活动4场，4月开展15场，5月开展15场，6月开展67场，其中，不包括公司大型活动约7场。实现销售环比呈增长趋势。

	
	3月
	4月
	5月
	6月
	合计

	广场
	2
	1
	1
	6
	10

	单店
	2
	8
	10
	0
	20

	限时抢购
	0
	6
	4
	61
	71

	片区销售
	15.49
	18.22
	18.19
	18.98
	


②积极联系团购，比如新津正东街店新任店长苟会英，向其传达团购对提升门店销售的作用。该店长告知有团购意愿的家人，店长不愿意也不便与对方商谈的情况下，我经过几天，一二十个电话的联系，同时在公司的支持下，终于联系成功9000多元的销售。

   2、运营方面

     主抓片区商品调动，加强商品流通，尤其效期商品调动

          ①在门店报铺货表时，先查询片区门店库存情况，首选门店调拨

          ②在巡店时，询问门店库存、效期情况，调往销售较好的门店

   3、人事调动

 　　　为保障片区内门店能够正常的营运，留住2名（苟、刘），推荐回来1名来员工（龙），离职4名老员工、1名新员工和2名实习生，人事调动8次。在新津正东街店原有３名员工离职之时，积极协调片区内人员支援、协调、调动人员，保障了新津正东街店人员的最终稳定。

二、三个突出问题

门店新员工及实习生增加：5家下滑门店中，有4家门店因员工专业知识较差，联合用药能力欠缺，导致门店客单价相对偏低。其中，（清泰店销售同比去年-5.12万，客单-8.36元），（大源北街店-4.55万，客单-12.63），（锦华-2.15，客单7.34），（新园-0.74万，客单-15.85），除华阳正东街店外，以上4店客单价均低于片区水平。

	
	销售差异
	笔数差异
	15年1-6月客单价
	去年同期客单
	客单差异

	清泰店
	-5.12 
	298
	34.33 
	42.69 
	-8.36 

	大源北街店
	-4.55 
	1152
	43.05 
	55.68 
	-12.63 

	锦华店
	-2.15 
	1371
	34.12 
	41.46 
	-7.34 

	华阳正东街店
	-0.85 
	128
	57.16 
	58.68 
	-1.53 

	新园大道店
	-0.74 
	3675
	39.55 
	55.40 
	-15.85 

	
	
	
	49.98
	54.43 
	-4.45


2、清泰店D类品种618个，仅占同类门店的一半，比外西街店1074少400

门店基础管理未得到提升

      在上半年，自己思想上对现场重视度减轻，认为只要片区销售好，现场差点没什么。现在片区基础工作一直停滞不前，门店不能规范的做好现场工作。

竞争药房药价便宜

       南湖店、大源北街店、清泰店附近竞争药房较多，具有一定品牌的药房，药价相对我们较低，我们竞争优势不大。

下半年三项主要计划

下半年片区销售任务1360.92万，笔数26.88万笔

1、对销售下滑且员工专业知识较差的4家店，及专业知识较差但销售未下滑的1家店，进行员工系统性学习，在片区建立1对1帮扶，每月学习一个病种，熟记疾病识别、联合用药品种组合及原理。争取提升以上门店客单价10%。

2、加强门店的基础管理工作

 ①帮助门店梳理定期应做的事情，制成流程表下发门店；②定期整理店内公共区域及宣传物料的位置摆设。③每次到店重视门店现场管理，对基础管理始终不能进步的门店，安排到基础工作较好的门店学习。力争督导罚款率在50%以下

继续加强门店各项活动的大力开展

        活动是提升门店销售最直接最快的方式，下半年将预计开展广场活动36场，按公司要求开展好限时抢购约360场

