西北片区2013年工作总结及2014年工作计划

第一部分 总结

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 
	同比增减额
	12年

实际
	13年

预计 
	同比增减额

	红星店
	280
	95
	269
	245
	-24
	87
	92
	78
	-14
	82
	57584
	47864
	-9720
	47
	51
	4
	154
	123
	-31

	西部店
	377
	94
	342
	382
	40
	101
	85
	96
	11
	102
	38098
	34454
	-3644
	90
	113
	23
	9
	31
	22

	沙河源店
	249
	82
	211
	249
	38
	100
	64
	72
	8
	88
	44721
	45172
	451
	47
	55
	8
	19
	22
	3

	人中店
	160
	53
	112
	142
	30
	89
	35
	45
	10
	85
	31075
	31837
	762
	36
	44
	8
	2
	6
	4

	汇融名城
	170
	56
	117
	115
	-2
	68
	36
	35
	-1
	63
	26178
	25704
	-474
	45
	45
	0
	9
	9
	0

	羊子山店
	177
	59
	122
	197
	75
	112
	40
	59
	1
	100
	25603
	28018
	2415
	45
	47
	2
	3
	9
	6

	东昌路店
	39
	13
	26
	16
	-10
	40
	8
	4
	-4
	34
	6831
	4271
	-2560
	38
	36
	-2
	0.5
	1
	0.5

	交大三店
	135
	46
	77
	159
	82
	118
	30
	52
	22
	114
	18818
	31916
	13098
	42
	48
	6
	5
	8
	3

	白马寺店
	65
	22
	42
	77
	35
	118
	14
	24
	10
	108
	11368
	16815
	5447
	38
	46
	8
	0.5
	5
	4.5

	合计
	1651
	521
	1319
	1583
	264
	96
	404
	464
	60
	89
	260276
	266051
	5775
	51
	56
	5
	202
	214
	12


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。
	单位:万元
	
	红星店2013.1.1-12.10销售对比

	时间
	总销售
	成药销售
	成药销售占比
	药品销售
	保健品销售
	中药总销售
	中药销售占比
	饮片配方销售
	贵细销售
	包装类药材销售
	其它中药品种销售
	外来医生销售
	门店坐诊医生销售

	2012.1.1-12.10
	255.6
	108.7
	42.54%
	87.87
	14.46
	146.87
	57.46%
	125.44
	11.7
	8.43
	1.3
	47.33
	38.9

	2013.1.1-12.10
	227.6
	113
	50%
	96.07
	9.4
	114.63
	50%
	95.44
	8.2
	10.3
	0.83
	34.83
	23.6

	差异
	-28
	5.7
	7.46%
	8.2
	-5.06
	-32.24
	-7.46%
	-30
	-3.5
	1.87
	-0.47
	-12.50
	-12.3


分析：1、销售下降原因分析（红星店)：内部医生资源的缺乏造成中药的同比下降：2012年1.1-12.10总销售255.6万，其中成药销售108.7万，占比是42.54%，中药销售146.87万，占比为57.64%，2013年1.1-12.10总销售227.6万，成药销售113万，占比50%，中药销售114.63万，占比50%，销售整体下滑28万，中药销售下滑30万，其中饮片配方销售下滑30万，主要是门店坐诊医生王湃老师身体原因今年上半年没到红星店坐诊，坐诊医生资源一直缺乏导致门店坐诊医生配方销售下滑12.3万元（其中王湃老师比去年同期交易笔数减少2243笔、配方金额减少11.77万、客单价增加7元。何廷智老师笔数减少66笔、配方金额增加0.1万、客单价增加1万元）。2013年1.1-12.10中药外来医生销售34.83万，2012年同期是47.83万元，外来医生销售下降12.5元。门店成药销售增长2万元，2014年重点工作是门店中医的稳定和新医生的引进工作、门店中药员工激励机制方案考核工作的落实，力争中药销售达到138万元，较今年中药增长15万元。

二、大类占比（10.26-11.25）单位：万元

	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
	102.5
	26.1
	79.01
	20.8
	23.49
	71.6%
	2137
	132.12
	77%

	2
	保健食品
	13.01
	5.66
	10.63
	5.31
	2.38
	8%
	251
	22.87
	57%

	3
	中药材及中药饮片
	19.2
	7.4
	15.18
	5.00
	4
	13.4%
	1264
	57.42
	34%

	4
	医疗器械
	6.40
	2.3
	5.03
	2.00
	1.37
	4.5%
	275
	23
	28%

	5
	化妆品
	0.65
	0.21
	0.72
	0.22
	-0.07
	0.5%
	30
	1.42
	46%

	6
	消毒产品
	0.56
	0.21
	0.58
	0.23
	-0.02
	0.5%
	45
	0.67
	84%

	7
	日用品
	0.06
	0.001
	0.06
	0.01
	0
	0.01%
	4
	0.44
	15%

	
	合计
	143.09
	42.32
	111.39
	33.70
	31.7
	*
	4006
	214.94
	67%


分析：2013年各大类销售较2012年同期全部是增长。

三、会员占比1.1-12.10：

	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
	245143
	74829
	31%
	1241
	540
	44%
	72
	50.6
	28257
	*

	13年
	262123
	79206
	31%
	1480
	602
	41%
	76
	56.4
	38142
	9886

	同比增减
	16980
	4377
	*
	239
	62
	-3%
	4
	5.8
	9885
	*


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）1、西部店2012年会员消费167.11万，2013年会员消费161.41万，会员消费下降5.7万，在销售增长的情况下会员销售占比下降7%，主要是今年夏天的1笔34万团购影响。

                 2、汇融名城店员工不稳定（店长今年换了4位、目前店员全部换完），对会员发展和会员的消费有一定的影响，老会员容易接受老面孔。对门店新员工的接受有一段时间的过渡期！

 第二部分  2014年计划

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
	销售增长额
	增长率
	毛利率

	1
	红星店
	245
	78
	270
	86
	25
	10%
	32%

	2
	西部店
	382
	96
	382
	114
	0
	0%
	30%

	3
	沙河源店
	249
	72
	300
	96
	51
	20%
	32%

	4
	人中店
	142
	45
	170
	55
	28
	20%
	32%

	5
	汇融名城
	115
	35
	138
	44
	23
	20%
	32%

	6
	羊子山店
	197
	59
	256
	81
	59
	30%
	32%

	7
	交大三店
	159
	52
	205
	65
	46
	30%
	32%

	8
	白马寺店
	77
	24
	105
	34
	28
	40%
	32%

	
	合计
	1566
	461
	1826
	575
	260
	17%
	31.5%


二、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
	
销售
同比增减额

	1
	药品
	1163.12
	292.35
	1277.9
	70%
	350
	61%
	114.78

	3
	保健食品
	125.00
	58.75
	182.60
	10%
	86
	15%
	57.60

	2
	中药材及中药饮片
	202.38
	78.90
	255.64
	14%
	100
	17.2%
	53.26

	4
	医疗器械
	68.90
	25.70
	82.17
	4.5%
	30
	5.3%
	13.27

	7
	化妆品
	11.5
	3.5
	12.76
	0.7%
	3.8
	0.7%
	1.26

	6
	消毒产品
	6.48
	2.55
	9.13
	0.5%
	3.5
	0.5%
	2.65

	5
	日用品
	0.8
	0.14
	0.80
	*
	0.14
	*
	0

	8
	普通食品
	4.82
	2.11
	5.00
	0.3%
	2.15
	0.3%
	0.18

	合计
	
	1583.00
	461.00
	1826.00
	*
	575.00
	*
	243.00


TABC品种销售计划：

	门店
	品类
	2013年完成销售
	2014年销售计划
	增长率

	红星店
	TABC
	47.64
	60
	26%

	
	D类
	180
	223
	24%

	西部店
	TABC
	133
	168
	26%

	
	D类
	228.9
	283
	24%

	沙河源
	TABC
	91.4
	115
	26%

	
	D类
	143.4
	177
	24%

	人中店
	TABC
	69.47
	87
	26%

	
	D类
	61.05
	76
	24%

	汇融名城
	TABC
	49.53
	62
	26%

	
	D类
	58.59
	73
	24%

	羊子山
	TABC
	79.16
	100
	26%

	
	D类
	104.05
	129
	24%

	交大三店
	TABC
	76
	95
	26%

	
	D类
	72
	89
	24%

	白马寺
	TABC
	34
	43
	26%

	
	D类
	36.5
	45
	24%

	片区合计
	TABC
	580.2
	730.4
	26%

	
	D类
	884.49
	1095.6
	24%


分析：片区门店TABC销售占总销售的40%、D类品种占总销售的60%。

四、会员发展、占比计划（1.1-12.10）：

	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
	245143
	74829
	31%
	1241
	540
	44%
	72
	13403

	13年
	262123
	79206
	31%
	1480
	602
	41%
	76
	9885

	14年计划
	270000
	80000
	35%
	1800
	810
	45%
	78
	10000


五、2014年主要措施及增长点

1、2014年总体经营计划：单位：万元

	销售
	毛利额
	毛利率
	中药销售

	1826
	575
	31.5%
	218


西北片区2014计划销售1826万，毛利额575万、毛利率为31.5%、中药销售230万。

增量及措施：

（1）天胶、太极钙、美美、补肾四大单品和集团工业产品营运上量措施：划分各项单品销售任务到人头，随时督促学习产品知识及卖点，挖掘顾客潜在需求。利用忠实会员口碑宣传，随时跟进回访力度做好后期的售后服务，达成再次销售。利用厂家资源和片区对疗程用药的培训加大对集团常用药品的疗程推荐，争取圆满完成2014年集团工业品种和单品的销售任务。

（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%、红星店增长10%）：

	门店
	中药销售

	
	12年实际
	13年预计 
	同比增减额
	2014年计划

	红星店
	154
	123
	-31
	138

	西部店
	9
	31
	22
	13

	沙河源店
	19
	22
	3
	25

	人中店
	2
	6
	4
	7

	汇融名城
	9
	9
	0
	10

	羊子山店
	3
	9
	6
	10

	交大三店
	5
	8
	3
	9

	白马寺店
	0.5
	5
	4.5
	6

	合计
	202
	214
	12
	218


配方饮片的增量措施：

A、积极利用活动宣传门店现有医生，通过各种渠道结合《医生引进政策》引进新医生，充实医生资源,维系药房后期配方销售,有中药配方的门店增加中药坐诊医生（交大三店、汇融名城店、羊子山西路店、白马寺店），加大中药配方销售。

B、红星店中药员工激励机制方案考核工作的落实，力争红星店中药销售达到138万元，较今年中药增长15万元。

C、积极利用网上挂号优势，定期分析现有医生客流情况，有效锁定忠诚顾客，稳定中药配方销售。

D、及时和医生沟通（包括红星店的外来医生）认真听取医生的意见和建议，把门店首推品种目录打印后和医生沟通，加大成药和中药的联合销售（2013年8月起红星店外来医生何才姑老师销售太极番茄红素胶囊22盒，2014年计划增加20盒）。

精致袋装中药增量措施：

A、定期组织学习季节性中药材产品知识和销售技巧，加强组方销售意识；书写pop宣传，爆炸花等制造销售氛围，带动销售（中山中智、赶黄草等）。

B、继续丰富散装药材品种，同时完善产品说明和食用小知识，积极引导顾客消费。

C、丰富中药袋装的品规包括价格带，做好陈列及在陈列的位置做好相应的品种宣传，加大销售。

（3）保健食品的增量措施：

A、多争取厂家资源，吸引更多顾客。增强药品与保健品的连带销售，给顾客多灌输预防保健的知识，让顾客提高自身的保健意识，形成主动保健购买意向。

B、加大保健品和保健食品销售占比，2013年占比为8%，争取每月做一次保健品的活动专场（广场活动），以此来加大顾客对保健品的购买率，预计2014年保健品销售占比达10%。

医疗器械的增量措施：

丰富医疗器械品种同时降低门店医疗器械的库存（滞销品种进行调剂），引进一些家庭用小型器材（制氧机中便于携带的小护士）。

针对片区内员工医疗器械销售的薄弱点，联系厂家进行专业知识的培训，器械销售技巧和知识的普及，做到每一个人都能进行简单的销售。

店外销售突破增长点及任务目标：片区预计店外销售15万元，具体措施:

A、VIP客户的维护：平时发短信进行节日的问候！销售旺季提前2个月进行电话联系（比如说夏天清凉解暑类在4月左右开始启动电话沟通工作），随时掌控客户的需求，制造更多的销售机会。

B、发动门店员工的亲戚朋友进行购买或者是介绍另外的客户进行购买（对介绍人给予奖励，激发门店员工的销售激情）。

（6）2014年会员销售占比的措施：

抓会员就是抓销售：把细节做好、重视会员的发展，多说，多介绍，多办卡。力争每月完成新增会员800名，2014年新增会员共计10000名，分配落实任务到人头，每次活动至少通知会员200-300名/店，提高会员使用率及对药房的认知度。

采用老会员介绍新会员的模式带动销售，根据老会员介绍新会员消费的情况给予适当的物质奖励（如赠送保健品试用装或者发放药房优惠券等）多种形式的优惠来鼓励老会员介绍新顾客到门店进行消费，增加顾客的信赖度。

提升门店会员销售占比，要求收银员和销售人员对进店的每一位顾客都要宣传会员卡的好处，强调员工的主动性，询问顾客有无会员卡，对于没会员卡的顾客立马办理会员卡，有会员卡的顾客提醒出示会员卡积分，对于积分达到100分以上的顾客，提醒顾客进行兑换，让顾客感受到实惠，力争片区会员消费占比从今年的41%上升到45%。

六、需要公司解决的问题：

1、开通省卡及铁路卡

2、4个门店需要增加1-2名中医坐诊医生：交大三店、汇融名城店、羊子山西路店、白马寺店

3、上4名绵阳制药的促销员或者保健品的促销人员：交大三店1、羊子山西路店1、汇融名城店1、红星店（保健1名）。
