邛崃片区2014年1-12月工作总结及计划
第一部分总结
一、1-12月销售数据：（单位：万元）             备注：所有数据统计从1月1日至12月25日
	开店
年限
	销售额
	毛利额
	销售笔数
	客单价
	会员占比
	

	
	13年
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	同比增减
	完成率
	13年
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	同比增减
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品种销售数据：（单位：万元）
	
集团品种销售额
	TABC销售额
	
中药销售额

	13年
	14年
	同比增减额
	13年
	14年
	同比增减额
	13年
	14年
	同比增减额

	
	
	
	
	
	
	
	
	


分析：

三、集团重点品种销售额：（单位：万元）
	天胶销售额
	美美销售额
	太极钙销售额
	藏药销售额
	熊胆销售额

	13年
	14年
	同比增减额
	13年
	14年
	同比增减额
	13年
	14年
	同比增减额
	13年
	14年
	同比增减额
	13年
	14年
	同比增减额

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


	补肾销售额
	藿香销售额

	13年销售额
	14年销售额
	同比增减额
	13年销售额
	14年销售额
	同比增减额

	
	
	
	
	
	


片区销售毛利排名前十位品种及金额：（单位：万元）

                                          第二部分  计划

	第二部分  15年计划

	（一）、销售计划：单位：万元

	门店
ID
	门店名称
	开店年限
	9月
	10月
	11月
	12月
	中药/月
	集团品种/月

	
	大邑内蒙古
	2011年
	13.80 
	13.80 
	14.70 
	14.70 
	2.17 
	2.68 

	550 
	大邑富民
	2010年
	12.00 
	12.00 
	13.48 
	13.48 
	1.42 
	2.86 

	717 
	大邑通达
	2011年
	11.00 
	11.00 
	11.56 
	11.56 
	1.11 
	2.28 

	539 
	大邑子龙
	2010年
	9.00 
	9.00 
	9.80 
	9.80 
	0.72 
	1.97 

	594 
	大邑安仁
	2011年
	9.00 
	9.00 
	10.24 
	10.24 
	0.42 
	2.72 

	716 
	大邑沙渠
	2011年
	6.00 
	6.00 
	6.38 
	6.38 
	0.26
	1.49 

	　
	合计
	　
	76.01 
	76.01 
	83.41 
	83.41 
	7.07 
	17.73 

	备注：片区计划下半年在1-8月的月均销售额基础上增长25%，即总销售 318.9  万元，月均销售 79.72  万元，每天销售 2.61 万元。计划中药月均销售 7.07  万元，计划集团品种月均销售   17.73万元。


	（二）、完成销售计划的措施

	序号
	具体措施
	责任人
	预计完成时间

	1
	计划安排4场广场活动和32场单店活动
	　方玉
	12.31　

	2
	制定会员发展计划，计划9至12月发展会员2400名每月发展600名每天发展20名，利用收银台一句话服务提高会员的使用率预计会员消费达到55%
	　方玉及各店长
	每月定时完成　

	3
	随着秋冬季节的到来是天胶销售旺季，计划销售天胶4.5万元，每月1.13万元重点门店（富民，内蒙古）从10月份开始每周有一场熬胶活动，其余门店2周一次熬胶活动
	　方玉
	12.31　

	4
	跟进及落实东豪沟，安仁，围城3家门店增加客流情况,　
	　方玉
	每周　

	5
	加强新品和替代品种的培训工作，落实片区培训专员强化培训。
	　方玉，周佳玉
	11.30　

	6
	保证片区门店的家庭常备药品和销售排名前20位的货品的货源，不要因缺货和断货的原因导致销售跟不上。积极解决品种调配工作。


	　方玉
	　

	7
	围绕大健康带动消费者的保健意识，以药品为主保健品食品为辅的销售模式积极的销售千林，自然之宝，汤臣倍健产品，提高毛利, 要求每个门员工平时多学习保健品功效，做好药品及保健品的搭配销售做到每个顾客都要一句话销售门店根据自己的情况制定销售计划，每天每人至少销售1瓶保健品，做到每天都有销售。制定好奖惩措施，3个月1次已片区为单位邀请保健品厂家在片区内组织培训。 片区培训专员每2个月培训一次比较冷门的保健品产品，让这部分产品也动起来。计划销售保健食品9至12月25万元，每月6.25万元
	　方玉，片区培训专员周佳玉
	12.31　

	8
	太极钙、美美、补肾四大单品营运上量措施：首先根据上半年各门店的销售完成情况，合理制定下半年年单品销售任务，对以前买过美美，补肾，天胶的老顾客每月1次定期回访，店长落实到每个人留下回访记录待查，同时抓住新顾客建立重点会员档案。


	　方玉，门店各店长
	10.31　

	9
	加强收银台一句话服务带动顾客的2次消费,巡店监督
	方玉
	9.30

	10
	及时反馈片区价高品种，及时作出处理。
	方玉
	不定时


