东南片2018年工作总结及2019年工作计划

2018年工作总结：

一、东南片2018年销售数据：
	2018.1.1-11.25
	2017年同期（18）
	2018年（20家）
	增减额
	增减率

	整体销售
	3471.5万
	4633.48万
	1161.98
	33.47%

	毛利额
	1109.2万
	1489.54万
	380.34
	34.29%

	毛利率
	31.95%
	32.15%
	0.002
	0.63%

	客流
	52.63万
	66.72万
	14.09
	26.77%

	客单价
	65.96元
	69.45元
	3.49
	5.29%


2018年整个片区销售达到公司增长水平的门店有13家；2018年成汉店客流、销售、客单增长大，2017年平均92笔/天，2018年平均178笔/天，府城店8月31日闭店后，成汉店9.1-11.25日均244笔/天，增长66笔/天；2018年日均销售1.46万/天，府城店8月31日闭店后，成汉店9.1-11.25日均1.98万/天；客单较2017年的63.24元增长18.25元，2018年平均客单81.49元。销售增长率没达到公司增长水平的门店有5家：新乐，龙潭，民丰，水杉，观音桥，片区重点帮扶；片区有一家负增长的门店龙潭西路（最主要的问题在于人员的配备上，现在在店人员销售能力较弱）。

同比2017年新开两家门店，增加销售53.1万，毛利额增加16.64万，笔数增加1.15万笔，两家门店平均客单价44.73元/笔。

二、会员数据
	2018.1.1~11.25
	2017年（18家）
	2018年（20家）
	增减额
	增减率

	会员消费
	1787.42万
	3368.27万
	1580.85万
	88.44%

	会员消费占比
	51.49%
	72.49%
	21%
	40.78%

	会员消费笔数
	21.86万
	39.82万
	17.96万
	82.16%

	会员消费笔数占比
	41.54%
	59.50%
	17.96%
	43.24%

	会员消费毛利
	547.06万
	1085.65万
	538.59万
	98.45%

	会员毛利占比
	49.32%
	72.68%
	23.36%
	47.36%


公司要求大力发展会员，新开门店重视会员发展，重视有效会员发展，会员销售上各个数据增长明显，片区继续坚持考核，会员消费占比从2017年的51.49%达到2018年的72.49%。

华泰会员笔数增加大，较2017年增长142%；会员增长明显原因在于：发展办理会员任务分到人头，每日填报销售数据时通报完成进度。

2018年片区工作亮点：

9月接片区面临万宇店8月到9月26日店长及店员4人全部陆续离职，在公司人事部的协助下9月26日新店长及新店员两个人搭班接手万宇店，现目前2人，销售稳步回升11月较8月增长4万，客流增长明显每日增长20笔。

成汉南路销售额及销售笔数增长大。11月销售额日均2.25万，日均280笔，较10月销售额(1.92万)增长3000元/日，笔数增加50笔/日。

片区门店销售额达公司增长水平的门店占片区门店的72%，18家存量门店，13家达标。

2019年工作计划：

加强新员工的带教工作，计划重点培养7月到公司的表现优秀的实习生和甄选出综合素质较强员工，重点带教，输送店长储备人员6名。

措施：门店店长亲自带教，实行一对一带教，新员工、实习生严格按照公司要求每两周完成一套考试题，提高专业知识，两个月为考核期。综合素质强的员工，多参加培训拓展及店长工作的协助。

片区内员工的技能提升，客品及客单员工达标率提升至50%。

措施：新员工利用好瑞学，做好药品位置及简单关联用药的学习，一周3次，产品学习积分1500分/月，每天抄说明书5个，蓝色关联用药插卡5个，小红书每日读5个；老员工抄说明书3个，蓝色关联用药插卡3个，小红书每日读5个。店长做为第一检核人，一个门店集中拍照上传片区群检核，片长抽查。

3、2018年销售增长率没达到公司增长水平的门店：新乐，龙潭，民丰，水杉，观音桥，片区重点帮扶。

措施：新乐中街调换一名综合素质较强的员工，协助店长做好基础管理工作，保证接待及销售能力足够。龙潭西路：增加一名员工，保证员工积极性及接待能力。民丰：随时关注及更新特价品种，每个月必备120个，避免价高伤客。水杉:调换一名销售能力较强的员工到店，协助店长积极开展工作。观音桥：随时关注及更新特价品种，每个月必备120个，避免价高伤客。

4、片区预计开展单店活动240场，做到除公司大型活动外，门店月月有门店的单店活动相辅，主要针对主体为我公司会员，提高会员的忠诚度，增加会员数量。

措施：每个门店每月必须自行做一场单店或者广场活动，活动前期准备工作必须按照片区要求上传图片检核，平均每店销售额增长30%以上。

片区及门店的执行力，团队凝聚力的提升

措施：对于发的文件、通知以门店为单位，店长为第一责任人，负责回复门店的执行情况。片区对门店的抽查，首先对店长的回复情况进行统计检核，再对各店员工的回复与店长回复是否一致进行抽查检核。片区奖罚分明，严格要求自己和门店店长及员工。
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