
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
	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

	万科店
	180
	59
	112
	
	
	
	36.7024
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	滨江东路
	160
	53
	109
	
	
	
	36.079
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	一环
	85
	28
	61
	
	
	
	20.0934
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	通盈
	80
	26
	57
	
	
	
	18.52
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	观音
	55
	18
	30
	
	
	
	9.816
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	水杉
	50
	17
	40
	
	
	
	13.6
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	柳翠
	50
	17
	18
	
	
	
	6.12
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	合计
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


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）*31天}，预计毛利额以此类推。

分析：（销售上升和下降原因）

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）

	1
	药品
	646866.76
	
	438735
	
	
	
	
	

	2
	保健食品
	90068.83
	
	65148
	
	
	
	
	

	3
	中药材及中药饮片
	43863.2
	
	20830
	
	
	
	
	

	4
	医疗器械
	4872.94
	
	37801
	
	
	
	
	

	5
	化妆品
	6074.43
	
	4682
	
	
	
	
	

	6
	消毒产品
	5296.15
	
	4112
	
	
	
	
	

	7
	日用品
	119.2
	
	166
	
	
	
	
	

	
	合计
	843683
	31%
	572421
	32%
	-1%
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因）（2013年销售额，同期是2012年）2012年为新开门店，宣传力度还不够，门店的品牌还未打出，了解的人还较少。门店员工不太合理，多为实习生，专业知识和实践经验还较欠缺。2013年附近社区日渐成熟，门店品牌也日渐被熟知并接受。会员的发展也壮大起来，回头顾客忠实顾客日渐增加。且2013年开展了几次单店活动，公司也出台相应优惠政策支持，如中药奖励，天胶买送，补肾买赠活动等，销量较上年上涨21262。但注重点还不够导致毛利有所下降。未做到销量毛利齐抓。
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

	12年
	10735
	1032
	9.6%
	572421.9
	304487.76
	53.19%
	295.04
	53.32

	13年
	17509
	1567
	8.9%
	843806.28
	428489
	50.78%
	93.82
	48.19

	同比增减
	
	
	
	
	
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因）新开门店为拉人气，对会员重视程度大，维护顾客做的很好。13年消费群基本固定，均为周边社区居民，且门店不属于热闹市区门店，四周无商业区，新会员的吸入较少。在老顾客维护上重视力度也不够，明显较上年下降。
                                  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
	万科路店
	180
	59
	234
	74.88
	15.88
	30%
	32%

	
	滨江东路
	160
	53
	208
	66.56
	13.56
	30%
	32%

	
	一环路
	85
	28
	110.5
	35.36
	7.36
	30%
	32%

	4
	通盈街
	80
	26
	104
	33.28
	7.28
	30%
	32%

	5
	观音桥
	55
	18
	71.5
	22.88
	4.88
	30%
	32%

	
	水杉
	50
	17
	65
	20.8
	3.8
	30%
	32%

	
	柳翠
	50
	17
	65
	20.8
	3.8
	30%
	32%

	

	
	


2、 分析：为确保片区2014年完成公司计划增长额，应当从以下几个方面主抓：1.人员配置的合理性，比如观音桥除了店长就全是三个相对经验较少的实习生，预计替换一个，保证每个班次搭档都充分配合抓住人流，宣传活动（水杉街增加一个编制等）2.品种结构的合理配置：在片区内和公司内协调并积极与业务沟通，利用厂家资源替换不动销库存，消化，调整库存结构保障热销品种库存等保证销售的及时性，并打造太极独家品牌品种3.关注竞争对手价格，尤其是敏感品种价格及时向业务部和厂家反映，争取有利条件做好应对措施，及时性4.多做店内，社区，广场等多种形式的活动，汇集多方面意见，做吸引人气不拉毛利的活动，比如超低限购，抽奖，送礼品，游戏等形式5.宣传会员：是稳定顾客最有效地方式，提醒顾客太极大药房的随时存在，活动的重要信息资源6提供多项附加便民服务：测字血压，血糖，艾灸，理疗止痛等，体现专业与服务质感7.抓好门店各项基础工作，营造给顾客上档次，干净整洁规范的药房，并为销售工作做好铺垫（店内爆炸花，POP的布局，既美观又显眼等）8.抓好人员培训，不断学习补充交流，分享案列，确保不丢失顾客不跑单并稳定顾客（专业，服务，活动宣传切入，提示积分，社保卡余额等）9.全体员工调整心态，审视工作，积极响应公司各项政策方针，如确实不可行要思考提出切实办法10.关心关注员工该工作状态，及时沟通，化解矛盾11.洞察市场环境，第一时间掌握竞争对手策略，市场流行喜好，活动形式，再结合自身特点做出应对措施（品种，活动，布置等）12.抓好几种（储值卡，医卡通，泰康卡等）的顾客13设立奖惩制度，最大潜力激发大家的潜力，严格执行并实事求是14门店中医馆的大力宣传和中药及成药的带动，与医生的沟通14组织学习参观并总结体会，学习基本的医疗器械的操作和养护讲解并及时与厂家联系
	


3、 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
	
	
	
	
	
	
	

	3
	保健食品
	
	
	
	
	
	
	

	2
	中药材及中药饮片
	
	
	
	
	
	
	

	4
	医疗器械
	
	
	
	
	
	
	

	7
	化妆品
	
	
	
	
	
	
	

	6
	消毒产品
	
	
	
	
	
	
	

	5
	日用品
	
	
	
	
	
	
	

	8
	普通食品
	
	
	
	
	
	
	

	合计
	
	875556
	
	10400000
	
	33.28
	
	


分析：为了确保药品，保健品，中药，医疗器械等大类的销售额，应做到以下：药品：主要保证多数基本病症的搭配品种齐全，并有一些医院常开品种，且各个价格和品规都有货，高低结合确保疗效安全明显；其他三类都要保证有足够的空间陈列，并在店内下显眼处，根剧节假日节气轮换布置，设置活动，医疗器械并尽量申请体验服务，保健品结合测血压和血糖，利用资料宣传，活动宣传，做品牌专柜。中药可以申请中医坐诊，并煎中药，并把医院常开品种备齐

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
	380370.31
	494481
	30%

	D类
	51847
	67401
	30%


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
	10735
	1032
	9.6%
	572421.9
	304487.76
	53.19%
	295.04
	795

	13年
	17509
	1567
	8.9%
	843806.28
	428489
	50.78%
	93.82
	553

	14年计划
	
	
	
	
	
	
	
	


五、2014年主要措施及增长点（文字与数字量化结合）为确保东南片区各门店力争完成在2013年的目标上增长30%：

总体销售增长突破口（增量措施）：天胶上量措施：公司活动：买三送一，买一送辅料一份，海报POP宣传和熬胶展台必须每天摆在外面吸引眼球，并定期安排进社区宣传熬胶，并配套其他活动（测血压，测血糖，艾灸等），并着装专业，活动（买一9.5折，买二8.5折等）进店的每位顾客都主动发放天胶资料，进行冬季补血宣传，并且在外面现场熬制天胶进行讲解宣传，并免费试尝，宣传固元膏，对每位员工进行天胶知识培训，清楚天胶销售五步曲，尤其是鉴别仪和样品胶的展示，给顾客更直接的感观，更形象真实和天胶全面的服用好处并比较出与阿胶的优势，设置天胶专项活动，免费打粉加工做固元膏，并鼓动员工不放弃宣传，后面效果就越来越好，店内pop宣传不得少于三张，定期培训学习，安排经验丰富的老员工现场演练分享如何与顾客交流，挖掘潜在需要，自然切入正题，最后就是利用好各自亲朋好友，凑人气，全面广泛宣传，通过网络信息平台宣传，大公司客送等外围途径，力争超额完成任务。美美会员日买七送八，除同上措施外，一句话促销活动必须坚持，针对不同的顾客侧重介绍适合该顾客的功效再加之宣传其他功效，必须建立完善的美美会员登记，定期回访顾客疗效，也用于对下一位顾客宣传时提供真实凭证，这样也给顾客留下好的口碑，好帮我们宣传。对于针对性不强的顾客，可以搭配主药进行销售，在给顾客销售时，多做对比销售，以撼动的顾客的犹豫，比如说全中成药无副作用，无糖型颗粒不会长胖，太极专利产品，口感也很好，适合长期服用，比同类美容药更实惠等。除此之外，要求每一名员工自己以致身边的朋友宣传并且购买来吃，提高知名度。可与美容院合作等。补肾益寿活动：买一大盒送一小瓶，买两大盒送毛巾，买三大盒送折叠凳，买5大盒送购物车：除同上措施外，侧重点在于搭配相关疾病，进行联合用药销售，比如缺钙的人群，前列腺病人，免疫力低下，睡眠不好等，卖点宣传：太极自主研发，全有名贵中药材做成，阴阳双补，适合长期服用无副作用，需按疗程服用效果更佳，多做同类产品对比销售，按天价格对比策略

四：中药精制饮片及袋装销售措施及目标：（措施：品种和货源必须保障2.打造丰富的专区陈列3.POP大势宣传中药养生之道4强化提升员工中药销售意识和知识，会合理准确地搭配治疗并销售有条件的可以增加配套设施，比如中医坐诊，打粉煎熬5.制定严格的销售任务6.尝试引进新品，公司引进了中山破壁饮片，买一瓶8.8折，组织员工培训卖点，并多处陈列，套包组合。

五、保健食品的增量措施：1.在日常的销售中不断总结配备适合该周边消费市场的保健品种2.陈列位置显眼合理且多一些活动促销氛围3.店内POP宣传保健意识4.多准备保健说明书让顾客清楚了解保健品的作用5.员工保健专业知识必须定期培训，能灵活根据病情搭配销售6.在销售中也要就顾客身份年龄主动积极介绍保健养生品7.在便民服务：测血压血糖时必须时时宣传三高人群的养生保健重要性8.必须制定严格的保健品销售任务，策划活动

六、医疗器械的增量措施：1.品种结构货源必须配备合理和保障2.各个价位国产进口都需按主体市场水平合理配备3.必须对员工进行产品专业知识培训，懂得基本的使用和故障处理4.保障售后服务工作5.在销售中准确把握顾客的身份和消费能力寻求切入点推荐医疗器械，列入买给父母，或家里有三高人群6.在便民服务测血压血糖，宣传时刻关注健康，提高生活质量7.打造医疗器械专区，并发放资料宣传8.还可与服务便民单位合作9定期搭配主题活动设置8.8折优惠。

七、店外销售突破增长点及任务目标：目标：力争一年四季和大的节日每个店有一笔团购销售，金额在1000元以上，列如：夏季藿香，清热冲剂，冬季：阿胶，美美，补肾益寿，太极钙等单品，过年礼品等，措施：1在来店顾客中搭建关系，销售团购2.印发团购海报和名片宣传3.合理配备团购品种明细清单，设置折扣4.给员工制定相应的团购任务，必须各自利用所有人脉，利用下班时间跑外销业务，也锻炼沟通能力

八、2014年会员销售占比达到50%：1.巩固老会员，发展新会员，吸引客流并稳定2.要积极主动大力宣传会员优惠并办理会员卡3.会员积分和折扣必须兑现让顾客切身拿到好处4.活动必须告知会员5跟会员建立好朋友的关系6.过节日要祝福会员，并关心问候7顾客（会员）的一切合理需求我们必须尽最大努力去满足和帮助8.设置会员专享活动和平时会员优惠专区，让会员感受到与众不同，收到重视

九：为保障以上措施落实，我们还要激励员工：1.既来之则安之2.服从安排3.福利和工资都不错，上班时间也短4.干销售是给自己干，多劳多得5.公司要的是效益，要的是能为它创造效益的人员，能者胜之6.拿了老板的钱就要做事，不是按个人情绪想做与不做7.干一行爱一行才会干精，才会干出成绩，不要遇到困难就辞职，那永远都在从零做起，停止不前，何时才是尽头8.相信公司和领导都会把好处给努力和肯干的人，正气之风长

六、需要公司解决的问题：1.社区活动没有专门的公司队伍支持，始终做不好做不大，建议：各部门在合作上更流畅，提高效率，及时跟进一线需求解决切实问题，合理制定各项任务考核，晋升机制，保证提升大家积极性最大化挖掘潜力，大家一起积极改正，配合默契，争取2014为各自和公司创造奇迹的效益！


