2017年年终总结演讲稿


17年5个亮点和2018年工作安排及主要措施给大家分享：
2017年销售数据总结：
西北片区2017年销售4266万，同比销售增长1049万，增长率：32.6%。除新开3家门店实际销售增长24%。毛利同比增长244万，交易笔数日均增长391笔。客单价77.8元，中药增长28.26 万元。
5个亮点：
1、 片区完成广场和单店活动260场，10-11月完成车轮赛60场，重装升级开业活动15场，开业活动销售平均增幅达到200%以上。片区协助门店联系上游厂家到店做活动，做好活动期间店外氛围的营造吸客流。
2、 金沙店开业6个月内盈利：（1）门店连续补货4次、品种数为“1”的减少了99个，门店总品规数为3171个。（2）员工思想动态的谈话：片区帮助员工，强调只有自己才能改变自己，利用自己的专业知识和门店其它员工一起进行业务技能的提升（建立加油站）助力门店销售。(3)瑞学产品知识学习和拿药练习的检核，员工对新品、滞销品种和关联品种学习提高新的知识点。
3、 片区门店做好休眠会员回访工作：第一期共计回访5544人，代金券发放502套，当场产生消费4255元。第二期到目前为止回访 7968人，代金券发放405套，当场产生消费10009元。
4、 片区销售增长前3名和后3名门店分别是：前3名：清江东路店74.21%（团队的稳定、门店快销店的执行到位）、顺和店52.61%（装修后日均笔数增加33笔，客单价增加2元）、十二桥店47.74%  （门店陈列的调整，把中药和成药全部对调，突出中 药的陈列，中药销售增长8.7万、癌症用药销售增加9.8万）、后3名：西部店-22.73%（门店受地铁修建的影响）、新怡店-2%（团队不稳定：连续3次更换店长，员工在11月集体离职，片区后补人员，门店的增量和尽快盈利是片区18年的重点工作）。浣花滨河店1.28%（3月门店员工集体申请离职，包括店长，门店客单价下滑6元，日均笔数增长10笔，提升员工联合用药和关联销售，从店长入手熟记产品知识，提客单增销售。 
5、 攻克周末和会员日销售不稳定性：片区制定销售目标，要求在会员日和周末3天取消店长休假（平时换休），在岗主持销售工作，周末达成销售任务，把销售做大，提升门店盈利能力。此后会员日销售达标和周末达成销售任务成常态，彻底改变黑色周末。   
2018年销售数据计划：
西北片2018年计划销售5119万，销售增长20%。毛利计划1500万，毛利增长20%。计划交易笔数60万，笔数增长10% ，日均增长140笔。客单价78元，中药销售358万元，中药增长20%。
2018年工作安排及主要措施： 
1、 片区17年中西成药销售3077万，占比72.15%。保健品销售442万，占比10.37%。计划18年保健品销售占比提高至12-13%，增加保健品的利润173万，具体增量措施：（1）培训工作。（2）片区组织内训师每2月进行系统疾病对应大保健的搭配销售，让员工在销售过程中更好的找到切入点，例如：长期服用盐酸二甲双胍的顾客建议搭配B族维生素和蜂胶，为啥要搭配B族是因为二甲双胍会导致维生素B12缺乏，B族的维生素是相辅相成的，缺一不可。做到合理搭配用药增销售。
2、 计划中药材销售358万，占比7%。增量的措施是：(1)利用药师团队对经营的中药品种进行解析，每天一个品种，门店交接班培训，片区巡店抽查，增加员工对产品有新的认识。在中医比较紧缺的时间里，力争中药销售有新的突破（达到月均销售29-30万元）。(2)品种的补充（3）中药饮片的熟记，组织片区门店进行中药配方的认药，增强员工的业务技能。(4)、反复培训贵细品种的功效及鉴别
3、帮扶片区日均3000元以下门店（新怡店和聚萃路店）尽快上量和扭亏：（1）团队的稳定：新怡店从11月份起人员全部更换，强化新团队学习意识（每天跟踪瑞学的拿药练习并进行检核）。（2）新怡品种库存的分析及补充：门店目前经营品规数：2737个，数量为1的有 429个，占比 16%，数量为2的有 1168 个，占比 43%。1-2个单品库存合计占比为 58% 、根据周边顾客的需求，计划增补品种至3000个以上，增加疗程品种数控制库存为1的品种在150个以下，满足顾客对疗程品种的需求增销售。（3）2个门店价格的收集录入及标示：督促门店每月收集的会员超低特价不得低于100个/店，门店在相应的品种陈列处做好标注（用红色的特价签），特价吸客。利用好公司今年的销售政策（2个极端的品种）会员超低特价和天天会员价，完成门店细节的督促（要求每个人都熟悉品种和熟记公司的政策），每个品种做好标示，确保客流。
[bookmark: _GoBack]4、团队建设和加强新员工的培训工作：截止到现在17年西北片新入职（半年内）18人，占片区人员总数（80人）的23%。利用合作厂商到门店交接班培训、片区每月常规疾病的培训、门店一带一的带习及片区巡店抽查和考核的方式提升员工的业务知识，通过万店掌巡店规范员工的行为，提升新员工对企业的认知度，增加稳定性。
5、会员的发展工作：（1）抓会员就是抓销售：把细节做好、重视会员的发展，多说，多介绍，多办卡。活动通知。（2）采用老会员介绍新会员的模式带动销售，增加顾客的信赖度。（3）提升门店会员销售笔数占比，强调员工的主动性，提醒顾客进行兑换积分，让顾客感受到实惠，力争片区会员消费笔数占比从今年的41.77%上升到45%。
西北片2017年风采展示
西北片2017拥抱改变做最好的自己



                     

