城郊一片2018年工作总结及2019年工作计划

2018年工作总结（5个工作亮点）

	时间
	销售额
	毛利额
	笔数
	会员笔数占比

	2018年
	2941万
	912万
	40.4万
	64.85%

	2017年
	2406万
	753万
	32.1万
	51.31%

	同比
	22%
	21%
	26%
	26%


2018年1月1日-11月25日，片区销售增长535万，增长率22%；毛利额增长159万，增长率21%；笔数增长8.3万，增长率26%；会员笔数占比增长13.54%，增长率26%。2018年城郊一片5个工作亮点如下：

积极响应公司号召，鼓励片区全体同事及亲戚朋友发展新门店。2018年片区发展铺面目标2家，已完成3家，分别是大邑潘家街店，邛崃翠荫店，新津武阳西路店（大邑人民医院外面的铺面公司正在洽谈）。

积极配合人事部开展人事工作，妥当安排片区门店间人员调动，既保障了新店人员配备，也确保了老店销售不下滑，同时利用空闲时间到其他连锁或私人药店招聘人员。2018年片区向人事部推荐应聘人员19位，应聘成功率100%，目前转正在岗16位，在岗率84%位。2018年片区店长调动7人（洪川店杨平，翠荫店任珊珊，武阳西路店李红梅，五津西路店王艳丽，大邑潘家街店黄梅，大邑沙渠店邓杨梅，邛崃长安店万义力）。

正能量带团队，改善片区精气神。利用片区集体活动时鼓舞士气；巡店时留心同事们的进步与优点，及时在片区群给以通报；时常分享一些正能量的文章到片区群与大家积极互动；当门店遇到困难时，积极想办法与大家一起解决。

用心做好每一场活动。在每次的大型活动开始前，片区会再次组织大家进行培训开片区活动启动会，每次活动除了要求大家执行好公司的要求，同时片区制定一张活动细节执行表。为了扩大活动宣传，片区成立了“电瓶车巡城宣传队”“三轮车巡城宣传队”,同时今年双11活动仁和厂家还在大邑和邛崃支持了汽车巡城宣传队。改变思路，全城宣传，全城的人都是我们太极大药房的潜在顾客。10月活动，片区12家店完成2档目标；9月双节活动，片区共计奖励1.8万（3家店罚款合计144元），7月年中大促片区15家完成2档，所有门店完成一档。

一个好汉三个帮，利用好厂家资源。尊重厂家的工作人员，在遵守公司的规章制度下积极配合厂家的工作，每次厂家到片区开展活动，大家合作特别愉快。我们虽然处于郊县，但只要到过我们片区的厂家都愿意再次到片区开展活动。比如康麦斯厂家，每次大型活动都是吴总亲自带队厂家，汤臣倍健7月在大邑开展了大型活动，11月又在邛崃中心店开展骨病健康讲座，双11活动仁和厂家任总（省总）亲自开车参加巡城宣传，对我们片区的精气神以及活动配合度给以高度肯定......

2019年的5个工作计划

加强基础工作管理，把“扫除道”工作落地。具体措施：

要求门店每天打扫，每周至少一次大扫除。片区制定每天打扫的具体卫生区域，每天4个区域，一周之内全部区域打扫完毕，每天打扫完毕后在17：:0前至少发4张照片到片区群，片长每天在18:00前发检核通报。每周四为片区大扫除日，在16:00前完成并至少拍9张打扫照片到片区微信群，片区在18:00前检核并发检核通报。

每天现场巡店2-3家，卫生与陈列检核为必查项，不合格的门店，给与卫生区域负责人罚款5-20元并要求立即整改。

每天巡店时在片区群通报基础工作较好的门店照片让大家学习，同时及时通报基础工作较差的门店给与片区通报，并要求整改照片发片区群。

抓好员工学习及片区培训，增强员工专业知识水平，提升顾客满意度。具体措施：

1，2019年片区严格执行公司的培训计划，每月每人拿药练习10次以上，每次10个商品，每月新增学习积分2000分以上。

2，2019年计划组织片区培训24场，其中应季商品知识4场，中药知识4场，疾病知识4场，保健品知识4场，健康知识讲座4场，医疗器械知识4场。

3，每次巡店抽查员工商品及疾病知识，每店至少抽查1位员工，每位员工每次带教5个品种，同时让员工给片长培训5个品种（我说你听，你说我听）。

三，坚持做好每月活动。具体措施：

1，积极做好每次公司组织的大型活动，每次活动除了执行好公司的具体要求，片区还要制定好具体的活动实施细则不低于10条，活动开始前一天布置好活动现场与活动内容培训，片区在活动前一天下午15:00开始活动内容电话抽查，19:00前完成活动现场布置抽查。

2,2019年片区计划开展单店活动216场，大型活动24场（桃源店4，东街店4，中心店4，邓双店4，新场店4，五津西路店4，分别是3月，6月，9月，12月各一场）。

3，利用好厂家资源，计划开展健康知识讲座4张，邛崃中心店2场（3月与9月各一场，3月保健品知识，9月心脑血管），邓双店1场（5月骨健康），桃源店1场（11月中药养生）。

四，加强效期品种管理，提升门店商品动销率。具体措施：

1，每月3号前店长导出门店6个月内的效期品种目录，销售任务分解到个人，每天销售后登记每月结算，没有完成的金额作为罚款，交给店长用于效期品种赔付。

2，每天交接班共同学习3个效期品种知识，学习记录写在交班本最下面一栏，每次巡店抽查。

3，每月片区至少帮助门店处理20个滞销品种，组织相互调拨。2019年片区存销比力争控制在2.0以内，B类和C类门店每月效期品种控制在100个以内，A类门店效期品种控制在150个以内。

五，加强价格管理，改善价格形象。具体措施：

1，重视顾客价格反映意见，顾客反映价格意见后，用专用本子进行记录，2天内安排人员进行价格调查，并在2天内给与顾客价格意见回复。

2，每周至少开展一次价格市调，每次每人10个品种，每周日店长把采集的价格信息录入系统。

3，每月20号之前完成超低特价商品的申请，片区根据门店的客流变化以及门店周边竞争情况制定超低特价申请的最低数量。每月3号前把公司批准的超低会员特价品种全部用插卡进行标识，并在每月3号下午17；00前拍照片发片区微信群检核。

                                                       城郊一片   周佳玉 

                                                                   11月25日

