温江片区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

	温江店
	207 
	66 
	186.3
	182.3
	-4
	88%
	64.9
	59.4
	-5.5
	90%
	37500
	29200
	-8300
	49.5
	62.4
	12.9
	11.96
	13.97
	2.01

	正通店
	79 
	27 
	53
	68
	15
	86%
	19
	23
	4
	85%
	14405
	14397
	-8
	36.79
	47.23
	10.4
	3.36
	4.51
	1.15

	和盛店
	71 
	24 
	47.47


	41.49
	-5.97
	61.88%
	17.05
	14.8


	-2.24
	61.6%
	13108
	9796
	-3612
	36.2
	42.4


	6.2
	0.37
	0.84
	0.47

	郫县店
	60 
	18 
	35
	67.59
	32.59
	112.5%
	11
	20.1
	9.1
	100.5%
	8734
	13069
	4335
	39.6
	51.7
	12.1
	0.47
	2.04
	1.57

	同兴店
	67 
	22 
	40.9
	80
	39.1
	114.8%
	13.4
	25
	11.6
	93.9%
	10587
	14586
	3999
	38.6
	53.8
	15.2
	0.63
	3.5
	-2.87

	合计
	484
	157
	362.67
	439.38
	76.72
	90.70%
	125.35
	142.3
	16.96
	90.60%
	84334
	81048
	-3586
	200.69
	257.53
	56.8
	16.79
	24.86
	2.33


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）从以上数据对比去年增长76.72万，13年任务完成率是90.7%，毛利额同比去年增长16.9万，毛利额任务完成率是90.6%，销售笔数下滑3586笔，中药同比去年增长2.33万。具体门店原因如下:
温江店分析：销售下降原因是：1、周边私人药房太多，竞争激烈。每个药店都在不断提高自己的服务质量和下调常用及广告品种的价格，在顾客不能准确辨别药品的质量的情况下

顾客选择了低价格。尤其是我店心脑血管的价格与其他药店同比相差太大，使我们流失了一部分顾客，常春、康贝均已开通省卡，加大了竞争力。2、店员的更换，除一个营业员（促销
转营业员）是老员工外，其他均为今年的新面孔，营业员的不断更换与调动，不利于一个药店的日常管理，也影响了一部分顾客的销售 3、由于公司到货率不高，出现品种缺货，然后
顾客就会到其他地方购买，再如果价格比我们低的话，那就会流失这一个老顾客，因此也流失了一部分顾客。尤其是公司前段时间的取消手工清货，使一部分品种不够疗程用药销售。

政通店：以上数据看出，销售额同比12年增长率28.3%。原因有几点：1.2013年活动比较多，活动带动销售。2.新增单品销售，实行谁销售谁受益的方案，大大的提高了销售人员的积极性，并且对客单价的提高也有很大的帮助。3.片区组织疾病培训，每个月培训一次，增强片区销售人员的专业知识，以最好的药学服务服务顾客。

和盛店：1.人员的不稳定，导致一部分老会员流失。2.周边近500米内多开了两家药店。3药价要比私人药房的药价高。

郫县店：     通过以上数据13年较12年同期对比有一定的增长，主要是门店社保卡开通及新的激励政策变化，对门店销售有很大的提升。
同兴店：   1.人员稳定，且销售技巧提升，客单价上升.2增加会员，固定消费者增加.3公司活动增加销量、

二、大类占比;

	大类ID
	大类名称
	销售额
	毛利额
	12同期销售额
	12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
	324.85 
	88.77 
	257.63
	73.9
	67.22 
	73.45%
	7047
	76.12
	53.46%

	2
	保健食品
	58.91 
	31.91 
	60.99
	33.48
	-2.08 
	13.32%
	637
	13.68
	9.61%

	3
	中药材及中药饮片
	24.91 
	9.50 
	16.86
	6.56
	8.05 
	5.63%
	1633
	27.77
	19.5%

	4
	医疗器械
	25.70 
	10.48 
	19.45
	8.37
	6.25 
	5.81%
	709
	13.05
	9.16%

	5
	化妆品
	3.70 
	1.37 
	3.61
	1.31
	0.09 
	0.84%
	92
	1.46
	1.03%

	6
	消毒产品
	2.24 
	0.97 
	3.45
	1.6
	-1.21 
	0.51%
	141
	0.6
	0.42%

	7
	日用品
	0.22 
	0.06 
	0.33
	0.093
	-0.11 
	0.05%
	10
	0.35
	0.25%

	　
	合计
	439.38 
	142.3
	362.32
	125.31
	79.96 
	　
	10416　
	142.4
	100.00%


分析：（销售上升和下降原因） 1.药品销售同比去年增长，和同兴店，郫县店的销售增长有关系。疗程用药。2、保健品销售：因为温江药监局就在严厉检查，所以苦荞茶、枣子之类QS食品一直存于库房，减少了一部分销售3、中药材：由于中山中智、赶黄草、大枣的引进增加了中药材的销售4.医疗器械：新品的引进，及广场活动对器械方面的促销。
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
	83385
	20348
	24.40%
	3626494
	1417784.93
	39.10%
	69.67
	43.49 
	6980
	4445

	13年
	79743
	19163
	24.03%
	4398000
	1389673.21
	31.60%
	72.5
	55.15 
	7878
	4397

	同比增减
	-3642
	-1185
	-0.37%
	771505.48
	-28111.72
	-7.50%
	2.83
	11.66 
	898
	-48


分析：（销售上升和下降原因）

     会员客单价有所上升，但是销售额和会员销售占比都有明显的下降。原因主要是上半年新会员卡的缺乏和一部分老会员的流失。

措施：会员客单价远远高于普通客单价，所以我们要利用好会员优势，做好收银一句话服务，把非会员发展成为我们的会员，再把会员发展成忠实顾客。
                                  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

	
	温江店
	182.3
	59.4
	237
	75.84
	54.69
	30%
	32%

	
	和盛店
	
	
	
	
	
	30%
	32%

	
	郫县
	67.59
	20.1
	87.7
	26.1
	20.2
	30%
	32%

	
	同兴
	80
	25
	104
	35
	24
	30%
	32%

	
	政通店
	68
	23
	88
	28
	20
	30%
	32%

	
	
	
	
	516.7
	
	
	
	


分析：2014年计划销售任务同比2013年增长30%，销售任务为：516.7万，片区日均销售1.42万，计划毛利额164.94万，日均毛利额0.451万，
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
	324.85 
	88.77 
	389.82
	70%
	106.52 
	62.38%
	65

	3
	保健食品
	58.91 
	31.91 
	70.692
	16%
	38.29 
	22.42%
	11.78

	2
	中药材及中药饮片
	24.91 
	9.50 
	29.892
	6%
	11.40 
	6.68%
	5

	4
	医疗器械
	25.70 
	10.48 
	30.84
	6%
	12.58 
	7.36%
	5.2

	7
	化妆品
	3.70 
	1.37 
	4.44
	1%
	1.64 
	0.96%
	0.74

	6
	消毒产品
	2.24 
	0.97 
	2.688
	1%
	1.16 
	0.68%
	0.5

	5
	日用品
	0.22 
	0.06 
	0.264
	%
	0.07 
	0.04%
	0.05

	合计
	
	439.38 
	142.3
	527.256
	　
	170.76 
	
	87.87


分析：

    1、保持大类占比的前提下，增加各项销售，药品可以从几大单品上面增加销售，加强组方用药，疗程用药，对因，对症，支持疗法的原则来销售药品。
2、保健品可以从各个厂家赠品资源下手，做买赠或者打折，或者单点活动广场活动入手增加销售，

加强人员对各种疾病的保健品搭配知识进行培训。

3、结合厂家资源如九安、迈克大夫等，加强各内器械的学习，增加销售。

4、中药材传达好公司的各项活动政策，跟上各项任务的步伐，精致中药进行组方陈列并销售，提高精致中药的销售。饮片，挖掘医院处方，发展中药饮片的新顾客，以服务专业仔细，质量上乘来稳当老顾客。
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
	162.39 
	212.54 
	31%

	D类
	137.15 
	176.25 
	29%


分析：任务分解到店到人并考核，让D类的动销率提升。
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
	83385
	20348
	24.40%
	3626700
	1417784.93
	39.10%
	69.67
	2839

	13年
	79743
	19163
	24.03%
	4393800
	1389673.21
	31.60%
	72.5
	1844

	14年计划
	85000
	29750
	35%
	5167000
	2325000
	45%
	78.1
	2900


五、2014年主要措施及增长点（文字与数字量化结合）

1、2014年总体经营方针（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%。）

2014年温江片计划销售516.7万，日均销售1.42万。中药计划销售11.4万，药品计划销售389.82万，保健品计划销售70.69万，医疗器械计划销售30.84万，具体措施如下：
2、 各大类（含中药和集团工业产品）增量及措施

1、天胶、太极钙、美美、补肾三大单品营运上量措施
天胶和补肾均为补益类，所以抓住春冬两季这两个进补的销售旺季，做好疗程销售。进行目标任务分解，销售具体分配到人头，每人每周销售多少，每周进行销售通报。天胶继续秉持公司的熬胶活动每日熬胶和每月一次的膏方节，每个店员必须熟练掌握天胶的几大买点，懂得如何辨别阿胶的品质。美美：对于美美13年销售不是很理想，我们会多向其他销售好的门店、个人掏金，或者请销售好的个人到门店进行现场经验传授，把美美的每一位药都摸透，尽量做到卖普药可以搭配销售我们的美美。太极钙：把太极钙作为钙品质的首推，利用好太极钙的免费品尝，再加强收银一句话服务，多擦眼观色，做到进店的每个顾客都进行推荐。
2、中药精制饮片及袋装销售措施及目标：（2013年中药销售同期增长20%）
中药精制饮片及袋装销售目标任务为29.89万，同比13年的24.91万增长20%，日均任务为0.0819万，中药主要以温江店销售为主心，做好中药饮片的配方销售，同时各店抓好精致袋装中药的组方搭配销售，多于顾客沟通，在消费成药的同时给顾客现场养身之道，促进袋装中药的销售。片区按季节培训当季中药，对每个营业员的中药销售进行销售追踪和考核，对袋装中药品类进行清理，根据消费者市场，合理制定中药品规，做好要货计划，保证中药尽量不断货，中心店预计任务为16.7万，日均销售456元，并对门店制定相应的任务进行每周跟踪销售情况。
3、保健食品计划销售70.69万，日均销售0.193万，具体增量措施：制定保健品销售计划，做到没人每天销售一瓶保健品的频率，任务分解到人，对保健品知识每周两个品种进行培训，销售普药时一句话推荐保健品，根据不同季节节气及不同的人群进行pop的店内外张贴，张贴在陈列普药的位置，让顾客在购买普药的时候联想到保健品，也让我们销售人员在销售普药的同时想到向顾客推荐保健品。
4、医疗器械计划销售任务是30.84万，日均销售0.0844万，增量措施是：确认每个营业员都能熟悉使用医疗器械，对温江中心店的医疗器械品规进行梳理，对价格中等，对畅销品种进行适当的补货，如按摩器，等家庭常备的。
5、店外销售突破增长点及任务目标：1.关注来店为公司选购药品的顾客，问其需求，制定适合顾客的团购套包，2.各店对2013年的团购客户进行目标拜访，力争温江片2014年的外销能达到10000元。
6、2014年会员销售占比达到50%为目标来写措施：1.新会员卡办理的任务进行分解，达到增加会员2900个，2.收银台的一句话服务提醒顾客出示会员卡，提升会员卡的使用率，从而提升会员的销售占比。3.对门店平时的活动要有会员的专享，凸显会员的优势，从而增强的忠诚度。
