各片区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

	
	3000
	843
	2567
	2423
	-144
	80%
	712.3
	680
	-31.5
	80%
	253013
	226047
	-26966
	101.45
	112.36
	10.91
	859.45
	811.79
	-47.66


	合计
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


分析：1.13全年对比12全年销售下滑144万元，13年1-6月对比12年1-6月销售下滑205.63万元。
2.一部分是受特殊疾病和天桥的影响造成人流量减少；一部分是受常规品种缺少，顾客不能购买到自己需要的品种造成人流量的减少。
3.中药销售下滑主要是购买贵细品种的顾客减少，虫草顾客购买就减少。12年全年虫草销售281.18万元，13年虫草销售186.32万元，下降94.86万元。

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
	1187
	254.38
	1238.15
	260.4
	-51.15
	48.98%
	2522
	90.66
	109%

	2
	保健食品
	237.91
	110.89
	281.55
	137.93
	-43.64
	9.81%
	345
	24.9
	80%

	3
	中药材及中药饮片
	811.78
	269.62
	859.45
	270.26
	-47.67
	33.49%
	1710
	37.65
	215%

	4
	医疗器械
	128.26
	31.85
	130.73
	31.03
	-2.47
	5.29%
	360
	29.46
	36.28%

	5
	化妆品
	42.4
	8.74
	44.60
	8.17
	-2.2
	1.74%
	168
	11.78
	30%

	6
	消毒产品
	8.08
	2.6
	8.7
	3.26
	-0.62
	0.33%
	56
	0.67
	100%

	7
	日用品
	1.6
	0.277
	0.75
	0.14
	0.85
	0.11%
	9
	0.74
	18%

	8
	普通食品
	6.2
	2.29
	2.77
	1.13
	3.43
	0.25%
	68
	7.7
	6.7%

	
	合计
	2423.23
	680.64
	2566.7
	712.3
	143.47
	
	5238
	203.56
	74.37%


分析：（下降原因）

1.13年药品对比12年药品下滑51.4万元，其中抗感染用药下滑7.9万元，感冒用药下滑10.78万元，心脑血管用药下滑25.09万元，内分泌用药下滑24.06万元，肝胆系统下滑12.63万元；其中心脑血管，内分泌用药，肝胆系统，抗感染用药下滑是因为特殊疾病变动影响；感冒用药是因为人流量下降造成销售下滑。另外维生素矿物质销售增长17.22万元，滋补营养用药增长45.05万元。
2.13年保健品对比12年保健品下滑43.88万元，主要是佳汇泰撤柜销售下滑13.8万元，绿A撤柜销售下滑2.68万元，蜜语花香销售下滑4.45万元，美澳健下滑1.7万元，
3.13年医疗器械对比12年医疗器械下滑4万元。其中西门子下滑1.5万元，制氧机销售下滑13台，下滑金额2.9万元
4.13年对比12年中药下滑19.4万元，其中中药贵细下滑53.27万元，土杂下滑6万元；精制饮片上升30.2万元，袋装中药上升15.4万元。
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
	253013
	102498
	40.51%
	2566.92
	1292.67
	50.36%
	126.11
	101.45
	17997
	15105

	13年
	226047
	87512
	38.71%
	2423
	1180.48
	48.71%
	134.89
	112.36
	24107
	20458

	同比增减
	-26966
	-14986
	-1.8%
	-143.92
	-112.19
	-1.65%
	8.78
	10.91
	6110
	5353


分析：（下降原因）

2013年门店活动形式主要以会员专享为主，故总会员人数和有效会员人数较2012年均有增加。由于每次活动会员优惠力度较大，大多数新增会员都是一次性消费，目的只为享受会员优惠，此类会员2次购买减少，所以2013年会员总销售笔数和会员销售笔数较2012年均有下滑。由于2013年全年vip客户购买虫草等大金额品类减少90多万元，同时部分门特会员购买减少，故会员总销售和会员销费额较2012年减少。

                                  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
	旗舰店
	2423
	680
	2560
	716.8
	137
	30%
	32%


分析：14年计划销售2560万元，对比13年销售增长5.6%，销售增长137万元，毛利额增加36.8万元。
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
	1187
	254.38
	1242
	48.5%
	268.4
	37.44%
	55

	3
	保健食品
	237.91
	110.89
	256
	10%
	118.78
	16.6%
	18.1

	2
	中药材及中药饮片
	811.78
	269.62
	844
	33%
	277
	38.6%
	32.2

	4
	医疗器械
	128.26
	31.85
	154
	6%
	37.6
	5.2%
	25.7

	5
	化妆品
	42.4
	8.74
	46
	1.8%
	9.2
	1.3%
	3.6

	6
	消毒产品
	8.08
	2.6
	8.5
	0.33%
	2.7
	0.37%
	0.42

	7
	日用品
	1.6
	0.277
	2.8
	0.11%
	0.47
	0.12
	1.2

	8
	普通食品
	6.2
	2.29
	6.7
	0.26%
	2.65
	0.37
	0.5

	合计
	
	2423.23
	680.64
	2560
	
	716.8
	
	


分析：

1、 药品类：2014年将着手在处方药类销售上，丰富慢性疾病类品种，保障此类品种货源，建立慢性疾病档案，确保此类品规销售。

2、 保健食品：2014年将重点在汤臣倍健、自然之宝系类产品销售，积极利用品牌优势，有效锁定此类顾客。

3、 中药材及中药饮片：重点销售增长点在普通贵细类和袋装药材类，结合门店特点普通贵细类将选择3-5个重点单品进行销售，袋装药材将重点销售组方和季节单品；中药饮片保障货源，稳定医生销售。

4、 医疗器械：重点销售增长点：根据季节特点重抓单品销售，制氧机、血压计等。
5、 化妆品：保障薇姿，理肤泉货源，保障销售；重点宣传推荐中端化妆品片仔癀，有效锁定此类品规客户。
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
	516.8
	563.2
	46.4

	D类
	418.8
	496.8
	18.62%


分析：2013年TABC预计销售516.8万元，占成药总销售49%，4年TABC计划销售563.2万元，计划占成药总销售45%；13年D类销售占成药总销售（除开促销厂家和TABC）35.3%,预计14年D类销售占成药总销售40%。
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
	253013
	102498
	40.51%
	2566.92
	1292.67
	50.36%
	126.11
	7579

	13年
	226047
	87512
	38.71%
	2423
	1180.48
	48.71%
	134.89
	6376

	14年计划
	237250
	94900
	40%
	2560
	1280
	50%
	135
	6000


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：2014年旗舰店计划销售2560万元，日均销售7万元。中药计划销售844万元，计划月均销售70万元，其中中药饮计划销售32万元，贵细计划销售38万元；成药计划销售1716，月均销售143万元，其中处方药计划月均销售60万元，日均2万元，保健品计划月均销售21.6万元，器械计划月均销售12万元。
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、三大单品营运上量措施贵细增量措施：（1）、把任务细化到全店人员。另外把单品完成情况落实到柜组长头上，每个两个柜组长负责一个单品，每天对单品的完成情况和促销情况进行通报和跟踪。（2）、根据季节性对单品进行店外长期促销。例如这段时间天胶天天排营业员和促销加班在店外熬胶，利用好鉴别仪增加顾客对天胶品质的信任。（3）美美单品利用会员资料，针对已经消费过的会员进行跟踪；不断总结和挖掘新的销售买点，努力开发男性顾客的购买能力。（4）太极钙：在销售旺季在店外免费品尝，在相关联的陈列位张贴提示卡，刺激顾客的购买能力
2、中药精制饮片及袋装销售措施及目标：
精制袋装增量措施：(1)计划日均销售0.35万元（2）、积极推荐中山中智品种，组合搭配销售，提升客单价。利用品种剂型优势、锁定中高端粉剂顾客。（3）、大力推广养生配方销售（如：高血压、糖尿病、亚健康等），在店内张贴养生配方pop、堆头陈列。主抓季节性品种销售，加大应季品种陈列面，多点陈列并配爆炸签宣传。（4）2014年继续制定《中药袋装提成奖励方案》，促进成药促销员销售袋装药材。

中药饮片增量措施：（1）、计划每天销售1.1万元。（2）、增进与医生沟通，即时把医生的反馈意见进行处理。同时把门店的信息传达到医生，努力提升医生的开方量。（3）、利用导医的考核制度，调动导医积极性，主抓跑方顾客，减少跑方。（主抓江咏医生每次看诊跑方约3-4位方价180元/付，陈建杉医生每次坐诊跑方5-6位方价130元/付、廖志立医生每次坐诊跑方2-3位方价60元/付）（4）、新进医生的宣传和推广。
3、保健食品的增量措施：把销售分解到每天，计划每天销售保健品0.72万元，人均每天销售保健品328元。（2）、以每次大型促销活动为增量点，刺激新老顾客购买力。（3、）每月主抓季节性产品，如补钙季节、容易过敏季节、减肥季节、送礼季节，在相应的季节针对这些品种重点销售（4）、抓住送礼顾客群体，联系厂家配送礼盒包装袋，并对礼盒进行专区陈列，刺激销售。（5）、联系厂家多到店外进行免费检测，挖掘潜在顾客群。同时对门店销售人员进行一句话销售卖点培训。
4、医疗器械的增量措施：销售分解到每天，计划每天销售0.4万元。（2）、引进器械新品。针对顾客需求的品种进行引进，如这段时间正在引进的冬季的护膝类、静脉曲张袜、按摩器等。对单一品种的器械、丰富品规，如制氧机门店现只有鱼跃，引进欧姆龙制氧机等。（3）、2014年继续制定《医疗器械销售奖励方案》，刺激销售人员的销售积极性。（4）、全店培训的器械销售技巧和知识，结合各个季节推出应季产品进行重点推荐，如冬季主推制氧机、护具类、艾灸类。
5、店外销售突破增长点及任务目标：2014年门店将重点强化社区服务工作，重点锁定周边社区居民的相关医疗用药服务和健康用药咨询等增值服务，重塑太极药品齐全，质量可靠，服务优质口碑积极吸引客户；2014年针对2013年团购客户资料安排专职负责人重点拜访此类客户，结合季节用药特点推荐团购商品，有效锁定此类顾客，增加销售额。预计店外销售达到14万元。对比13年增长30%
6、2014年会员销售占比达到50%为目标来写措施：（1）、按月分析门店会员用药特点制定会员专享活动，如：会员特惠周，会员健康讲座活动，慢性疾病会员专享周，品牌保健品会员养生活动等提升会员占比；（2）、门店制定会员维护小组制定专人负责，根据2013年会员消费情况和会员结构将门店会员分等级分级别进行维护，通过电话健康回访，短息温馨提示等稳定老会员，利用活动力度吸引新会员，提升会员占比；（3）、资源共享，积极发挥品牌结合优势，2014年将重点与合生元厂家合作利用合生元奶粉会员优势积极拓展此类客户的消费能力，提升会员销售。
六、需要公司解决的问题：

1、保障编制人员的补给，确保销售

2、中药药斗因年陈较久，使用频率较高，大部分斗面和内斗已无法维修，建议整体更换药斗，时间可以考虑在春节期间完成。
