大邑子龙店2013年工作总结及2014年工作计划

第一部分 总结

1、 2013年主要销售数据：（单位：万元）

	门店
	13年任务
	销售额
	毛利额
	销售笔数
	客单价
	中药销售

	
	销售额
	毛利额
	12年

实际
	13年

预计
	同比增减额
	完成率
	12年

实际
	13年

预计
	同比增减额
	完成率
	12年

实际
	13年

预计
	同比

增减额
	12年

实际
	13年

预计 
	同比销售额
	12年

实际
	13年

预计 
	同比增减额

	富民路
	140
	47
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
内蒙古
	
100
	32
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	通达
	104
	35
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	子龙
	95
	32
	64.5
	88.4
	23.9
	137.05%
	20.41
	25.87
	5.46
	127.39%
	13775
	15256
	1481
	46.82
	57.94
	12.3
	3.28
	6.6
	3.32

	安仁
	75
	24
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	东壕沟
	71
	24
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	围城
	65
	22
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	新场
	66
	22
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	沙渠
	45
	14
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	内蒙古2店
	32
	11
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	合计
	792
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


备注：预计销售额=2013年1月至11月25日实际销售金额+{（11月26日至12月10日实际销售额/15天）*36天}，预计毛利额以此类推。

分析：（下降原因）

二、大类占比;

	大类ID
	大类名称
	销售额
	毛利额
	同期销售额
	同期毛利额
	同比增减额
	销售占比
	总品种个数
	库存金额（零售金额）
	库销比

	1
	药品
	69.115
	16.824
	51.002
	14.535
	18.113
	78%
	1478
	5.314
	0.077%

	2
	保健食品
	7.15
	4.02
	5.68
	2.87
	1.47
	8.1%
	126
	1.054
	0.147%

	3
	中药材及中药饮片
	6.8
	2.73
	3.28
	1.204
	3.52
	7.7%
	555
	0.31
	0.046%

	4
	医疗器械
	3.68
	1.647
	3.499
	1.412
	2.268
	4.16%
	145
	0.918
	0.249%

	5
	化妆品
	0.915
	0.344
	0.446
	0.144
	0.469

	1.04%
	18
	0.09
	0.024

	6
	消毒产品
	0.441
	0.2
	0.431
	0.19
	0.01
	0.5%
	25
	0.022
	0.05

	7
	日用品
	0.099
	0.002
	0.008
	0.002
	0.091
	0.11%
	0
	0
	0

	
	合计
	88.2
	25.767
	64.346
	20.357
	23.854
	99.61%
	2347
	           7.708 
	


分析：（下降原因）

三、会员占比：

	年份
	总销售笔数
	会员消费笔数
	会员消费笔数占比
	总销售额
	会员消费额
	会员消费占比
	会员客单价
	综合客单价
	总会员数
	有效会员数

	12年
	13775
	5858
	42.53%
	64.5
	26.33
	40.82%
	44.95
	46.82
	 1269
	856

	13年
	15256
	6529
	42.8%
	88.4
	36.452
	41.24%
	55.83
	57.94
	2090
	1560

	同比增减
	1481
	671
	0.27%
	23.9
	10.122
	0.42%
	10.88
	11.12
	821
	704


备注：有效会员数= 倒推一年有销售的会员为有效会员

分析：（下降原因）
 第二部分  2014年计划

1、 销售计划指标：

	序号
	门店
	13年预计


	14年计划

	
	
	总销售额
	毛利额
	总计划销售额
	毛利额
	增长额
	增长率
	毛利率

	1
	大邑子龙店
	88.4
	25.87
	114.92
	34.148
	26.52
	30%
	32%

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	


分析：销售上升原因：药店在一个固定不变的地方加上优质的服务，时间一长就会形成一批忠实的买主，靠着这些老顾客日久不变光临此店，所以销售自然而然就上升了。

2、 大类销售：

	
	
	13年预计
	14年计划

	大类ID
	大类名称
	销售额
	毛利额
	销售额
	销售额占比
	毛利额
	毛利额占比
	同比增减额

	1
	药品
	69.115
	16.824
	89.85
	78.18%
	22.208
	65%
	20.735

	3
	保健食品
	7.15
	4.02
	9.295
	8.19%
	5.31
	15.55%
	2.145

	2
	中药材及中药饮片
	6.8
	2.73
	8.84
	7.69%
	5.56
	16.28%
	2.04

	4
	医疗器械
	3.68
	1.647
	4.784
	4.163%
	2.17
	6.35%
	1.104

	7
	化妆品
	0.915
	0.344
	1.19
	1.036%
	0.454
	1.33%
	0.275

	6
	消毒产品
	0.441
	0.2
	0.573
	0.5%
	0.264
	0.77%
	0.132

	5
	日用品
	0.099
	0.002
	0.129
	0.11%
	0.066
	0.19%
	0.03

	8
	普通食品
	0.2
	0.103
	0.26
	0.226%
	0.136
	0.4%
	0.06


	合计
	
	
	
	
	
	
	
	


分析：销售上升原因：每个星期订时给每个会员打电话，耐心回答每个顾客的问题，宣传到各小区各亲戚朋友。每月专业知识的培训在很大程度上提高销售。

3、 TABC品种销售计划：

	品类
	2013年完成销售
	2014年销售计划
	增长率

	TABC
	38.924
	46.71
	20%

	D类
	48.48
	55.75
	15%


分析：

4、 会员发展、占比计划：

	年份
	总笔数
	会员消费笔数
	会员消费笔数占比
	总销售
	会员消费
	会员消费占比
	会员客单价
	发展新会员总人数

	12年
	13775
	5858
	42.53%
	64.5
	26.33
	40.82%
	44.95
	583

	13年
	15256
	6529
	42.8%
	88.4
	36.452
	41.24%
	55.83
	821

	14年计划
	16896
	7276
	48%
	114.92
	50.47%
	43%
	69.34
	1156


五、2014年主要措施及增长点（文字与数字量化结合）

1、2014年总体经营计划（片区实实在在能做到写，销售增长计划按照片区门店实际销售的基础上增长30%。）

2、 各大类（含中药和集团工业产品）增量及措施

要求：2014年措施中必须包括以下内容：

1、天胶、太极钙、美美、补肾三大单品营运上量措施

        2013年天胶销售：0.75万元  .美美销售：0.64万元 .补肾销售：0.899万元 ，太极钙销售：0.603，在2014年中将这四个单品列入重点抓，任务分到人头后调动门店人员积极性，利用本地人的优势发动自已的亲朋好友购买。一周一小会评比，让销售好的人员发挥特长对销售落后的人员进行沟通.交流，补足自已的不中之处，尽量在短时间把落下的部份补上。公司可以对这三种产品配送一些赠品，利用做社区活动时间除大力宣传外还可以免费品尝，让他们都亲自感受一下产品的口感。平时多培训这方面学习，让每个人对这三种产品的功能主治.说明.禁忌.配方.注意事项都了如指掌，便于更好的销售。加大员工的培训力度，提高整体服务水平（专业水平及良好的服务水平），激发员工热情，奖惩分明。抓好员工对病种组方的掌握程度及学习进度。准备在下一年中天胶销售：0.9万元. 美美销售：0.85万元. 补肾销售：1.1万元.太极钙销售：0.9万元。
2、中药精制饮片及袋装销售措施及目标：（2014年中药销售同期增长20%）

        2013年中药饮片及袋装销售：6.8万元，在2014年中准备销售：8.16万元，现在的人都比较重视中西相配，大部份顾客都觉得中药副作用非常小。平时多培训中药方面知识及一般养生泡酒.风湿等配方。给每个进店的顾客讲中西搭配的好处，便于连带销售也间接增加销售。多写一些关于中药类POP贴于橱窗下进行宣传，夏季的时候公司可以配送一些已经装好的清凉茶，凡进店顾客可以给一小包，让每个人都尝尝味道，喝后觉得可以都会回头来买的。
3、保健食品的增量措施：

03年销售：7.15万元，只占整个销售的8.1%，在下一年中除上面的四大单品除外，这也是主抓的重点，目标定为：9万元。门店定时对员工保健知识的培训，让每个员工在为顾客搭配药的同时还必须想到有哪一种保健品可以同时服用效果更加，把具体的任务分配到每个人头，每个人每天必须完成多少，还有多少未成，心里必须有一个台帐。可以印一些关于保健品的宣传单平时外发放，把关爱传送到老人和小孩并对他们建立档案，便于回访。

4、医疗器械的增量措施：

此大类今年销售：3.68万元，在2014年准备销售：4.8元。这主要在血压计和血糖仪上多下功夫了，多组织学习这方面的相关知识，凡包括说明.功能.适用人群都要一一牢记，有偏向这种顾客都要主动.耐心介绍此产品。在POP上不定时更换花样，让每一个路过的顾客都忍不住停下脚步观看，引起他们的好奇心，随不能马上成功销售，但日积越久再加专业的营业员我想有需要的人群终回来的。

5、店外销售突破增长点及任务目标：

这方面在今年我们门店也利用休息或亲朋好友的关系跑过团购，结果并不理想。至于明年我们店只能尽力而为吧，增长点为去年10%，目标任务：0.4万元，此数据看着是有点少，作为本门店的每一员都希望生意蒸蒸日上，希望会更好，所以我们会努力向外，奋斗向钱。

6、2014年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

收银台一句话服务是每个营业必备的，一定要问顾客是否有会员卡，没有的话我们现在可以免费办会员卡，同时跟顾客宣传我们的会员权益，让顾客明白办会员卡的优惠；重点维护老会员，继续发展新会员，建立会员档案，定期回访，搞各种活动时告之会员的优惠政策，让他们自己实实在在觉得会员的好处，觉得我们都一直在关注着他们的健康。上班时刻保持微笑服务，不要与顾客争议错与对，就算顾客错了，也是对的，在销售过程中，一定要多倾听顾客对自己病情的述说，对症用药，不要一味追求高毛率利产品，多和顾客沟通交流聊天，让顾客在我们这里找到家的感觉，从而达到顾客对我们信任、依赖，成为我们的有效会员.

六、需要公司解决的问题：

1.中药的生意一直都很差，有些药材从开店进回来到今天都还没有打开过，前面的利民连锁就有座堂老师，他们中药一直比我们上量，建议能否为我店招聘一个中药老师座堂。
 2. 需要一个打粉机，没有打粉机，每次去别的门店借不久担误时间，还很不方便。

 3.门店的社保键盘在搞狂欢活动时已被顾客按的没有声音了。现在好像开始要坏了，有些上年纪的顾客按起都有点吃力，建议能否为我们换一个新的。
4.物资发放不及时，有些急需物质写了几个月都不来。.

