大邑片区2014年工作总结及15年工作计划
第一部分总结
一、14年销售数据：（单位：万元）             备注：所有数据统计从1月1日至12月25日
	门店
	任务
	销售额
	毛利额
	销售笔数
	客单价
	会员占比

	
	销售额
	毛利额
	13年

	14年

	同比增减
	完成率
	13年

	14年

	同比增减
	完成率
	13年

	14年

	同比
增减
	13年

	14年
 
	同比增减
	13年

	14年
 
	同比增减

	内蒙古

	174.11
	58.55
	114.94
	160.63
	45.69
	92.3%
	39.01
	55.97
	16.96
	95.59%
	17494
	26041
	8547
	65.7


	61.68
	-4.02
	26.83%
	28.72%
	1.89%

	富民
	157.19
	52.99
	122.32
	137.78
	15.46
	86.65%
	36.04
	44.28
	8.24
	83.56%
	22052
	25638
	3586
	55.47
	53.74
	-1.73
	36.04%
	39.1%
	3.06%

	通达
	138.03
	46.25
	101.09
	124.6
	23.51
	90.27%
	32.88
	42.31
	9.43
	91.48%
	14112
	19393
	5281
	71.64
	64.25
	-7.39
	32.23%
	40.59%
	8.36%

	安仁
	118.95
	36.23
	80.78
	108.44
	27.66
	91.19%
	25.22
	35.89
	10.67
	98.93%
	18042
	22096
	4054
	44.77
	49.08
	4.31
	34.52%
	42.61%
	8.09%

	子龙
	114.8
	38.62
	86.62
	97.66
	11.04
	85.07%
	26.07
	30.69
	4.62
	79.47%
	15359
	17264
	1905
	56.39
	56.57
	0.18
	40.25%
	47.75%
	7.5%

	新场
	82.84
	27.79
	60.45
	72.73
	12.28
	87.8%
	20.58
	23.85
	3.27
	85.82%
	12165
	14031
	1866
	49.69
	51.84
	2.15
	40.32%
	45.87%
	5.64%

	沙渠
	74.75
	25.08
	43.05
	68.23
	25.18
	91.27%
	13.33
	22.36
	9.03
	89.15%
	8024
	11979
	3955
	53.65
	56.96
	3.31
	34.06%
	37.79%
	3.73%

	东豪沟
	70.24
	23.68
	57.45
	60.56
	3.11
	86.22%
	16.07
	16.95
	0.88
	71.58%
	7652
	9445
	1793
	75.08
	64.12
	-10.47
	53.91%
	61.6%
	7.69%

	围城
	54.46
	18.49
	47.39
	45.
73
	-1.66
	83.97%
	12.81
	12.49
	-0.32
	67.55%
	7038
	7019
	-19
	67.38
	65.16
	-2.22
	57.49%
	80.37%
	22.88%

	内蒙古2
	
	
	31.14
	
	
	
	9.84
	
	
	
	5827
	
	
	53.43
	
	
	26.07%
	
	

	合计
	984.91
	331.22
	745.22
	876.37
	131.15
	88.99%
	231.88
	284.78
	52.9
	85.98%
	127765
	152906
	25141
	58.33
	57.31
	-1.02
	36.98%
	42.98%
	6%


分析：
1：14年销售任务984.91万，实际销售876.37万。完成率88.99%  较去年销售同期增长131.15万，增长率是17.6。14年毛利任务331.22万，实际完成毛利284.78万，完成率85.98% 。14年笔数152906笔同比13年增长25141笔平均每天增加71笔 。会员占比42.98%对比13年增长6个点子。客单价14年片区整体下滑1.02元.
2：门店销售完成率上90%的门店有4家分别是内蒙古，通达，安仁，沙渠 。完成率上80%的门店有5家分别是富民，子龙，新场，东豪沟，围城。门店销售率完成最高的门店内蒙古92.3%最低是围城83.9%。销售增长率比较高的门店是沙渠58.49，内蒙古39.75，安仁32.24。围城是负增长3.5
3：门店毛利额完成率  85.98% 毛利率32.49毛利额完成在90%以上的门店有3家分别是内蒙古，通达，安仁  。毛利率最高的门店是内蒙古达到34.84。最低的门店是围城毛利率是27.3主要就是这家门店的消费人群主要以慢性病老年群体为主，15年加大对辅助心脑血管的药品的保健品和中药推广从而提高毛利。
4：片区客单价较13年下滑1.02元 。下滑较多的门店是东豪沟下滑10.47元 ，客单价增长较多的门店是安仁店增长4.31元，但这个数据不是很准确因为13年很多门店存在挂单的现象。
5：片区门店笔数整体都有不同程度的上升，只有围城销售笔数对比13年下降19笔，主要是相距50米新开了一家的利民+超市药房分流了一部分客流，而且此门店顾客群体对价格比较敏感，我们门店价格优势不明显导致客流下滑。
单品销售情况：
	天胶销售额
	补肾
	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

	9.72
	14.37
	4.65
	8.81
	12.34
	3.53
	5.4
	11.3
	5.9
	0.03
	15.65
	15.62
	4.6
	5.02
	0.42


分析：就单品销售数据来看熊胆的增长的金额最少比例不明显在15年的销售中我们要抓好收银台的一句话的促销提高熊胆的销售。 
                                          第二部分2015年 计划
	第二部分  下半年计划

	（一）、销售计划：单位：万元

	门店
ID
	门店名称
	开店年限
	14年销售
	15年计划销售
	 
	中药计划
	集团品种计划

	719 
	内蒙古
	2011年
	160.63 
	184.72 
	
	33.25 
	36.9 

	550 
	大邑富民
	2010年
	137.78 
	158.45 
	
	23.77 
	31.69 

	717 
	大邑通达
	2011年
	124.6 
	143.29 
	
	18.63 
	28.66 

	539 
	大邑子龙
	2010年
	97.66 
	112.31 
	
	11.23 
	22.46 

	594 
	大邑安仁
	2011年
	108.44 
	124.71 
	
	6.24 
	24.94 

	716 
	大邑沙渠
	2011年
	68.23 
	78.46 
	
	3.14
	15.69 

	720 
	大邑新场
	2011年
	72.73 
	83.64 
	
	4.18 
	16.73 

	549 
	大邑东壕沟
	2010年
	60.56 
	69.64 
	
	2.39 
	13.93 

	579 
	大邑围城
	2010年
	45.73 
	52.59 
	
	1.58 
	10.52 

	　
	合计
	　
	876.37 
	1007.83 
	
	104.41 
	201.57 

	备注：片区计划15年计划销售1007.83万，在14年销售额基础上增长15%，月均销售 83.99  万元，每天销售 2.76 万元。计划中药15年销售 104.41 万元，计划集团品种月均销售  201.57万元各门店按照20%比例写计划。


	（二）、完成15年销售计划的措施

	序号
	具体措施
	责任人
	预计完成时间

	1
	计划月月有活动每月2场广场活动7场单店活动合计24场广场84场单店
	　方玉各店长
	每月月底完成

	2
	制定会员发展计划，计划发展会员7300名每月发展610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50%
	　方玉及各店长
	每月定时完成　

	3
	利用好免费试吃的阿胶糖，在1-3月销售旺季提升销量
	各店长
	

	4
	跟进客流下滑门店围城店，多做单店活动，价格调研，增加低价格带的品种，来提升客流
	　方玉及店长
	每月

	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
	每月培训及员工自学

	6
	15年在品种目录已经规范的情况下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，特别是14年公司新铺的新品容易缺货的情况下更是要督促门店在缺货系统里做登记不定时的查询片区门店的缺货情况积极的联系货源不要因缺货和断货的原因导致销售跟不上。


	　方玉各店长
	不定时　

	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。特别对片区毛利较低的门店东豪沟和围城强化学习销售跟踪
	　方玉，片区培训专员周佳玉
	每月

	8
	天胶、太极钙、补肾，藏药，熊胆及重点品种的上量措施：首先对以前买过天胶，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，利用好收银台的免费试吃的阿胶糖和熊胆在1-3月销售旺季提升销量，同时抓住新顾客建立重点会员档案。按公司要求做好重点品种的陈列及宣传，积极推广每周对片区重点品种销售排名。

	　方玉，门店各店长
	每月

	9
	加强收银台一句话服务带动顾客的2次消费,巡店监督
	各店长方玉
	

	10
	及时反馈片区价高品种，及时作出处理。
	方玉
	不定时


