旗舰店2014年1-12月工作总结及15年工作计划
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
	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

	2000
	3000
	870
	2397
	2350
	-47
	
78%
	680
	724.2
	44.2
	83.%
	226047
	202048
	-23999
	112.3
	114.2
	1.9
	
	
	


分析：

1、销售额同比13年下降47万，其中中药销售下滑35.2万，毛利额同比增加47，交易笔数同比下降23999笔。客单价同比增加1.9元

2、整体下滑的主要体现是至11月12月门店同比去年下滑明显约50万

3、同比13年，贵细销售下降100万

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

	274.8
	252.6
	-22.2
	80
	99.2
	19.2
	809
	773.8
	-35.2


分析：

1、14年集团品种销售下滑22.2万，其中下滑的主要单品美美下滑17万。

 2、TABC销售同比增加19.2万，毛利额增加12.7万其中增加的主要是藏药系列销售增加22万，太极钙增加0.73万

3、中药方面：2014年中药组销售773.8万元，其中中药饮片413.87万元，贵细242.34万元，袋装117.59万元。同比2013年809.46    万元销售下降35.66万元。销售下滑主要集中在贵细产品，此品类较13年下降109.82万元，下降的主要品种冬虫夏草，受政策影    响及下半年散装虫草货源不足及部分普通贵细品种受公司品类规划影响销售下滑；中药精致袋装较13年上升26.82万元，主要是   品种线的丰富，市场主推品种与部分新品种的引进与活动促销；中药饮片较去年366.52万元上升47.35万元，全年门诊量上升的医   生有江泳，陈建杉，廖志立，岳果；饮片下半年销售较上半年下降40.71万元，原因是个别门诊量较大的医生因病停诊导致客流减  少，销售下降。其中王湃医生影响销售8-10万元，付一怒医生20-25万元。

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

	52.23
	52.9
	0.7
	34.8
	6.33
	-24.1
	9
	9.8
	0.8
	0.0485
	22.4
	22.35
	5.42
	4.55
	-0.87


	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

	23.36
	19.4
	-3。96
	12.9
	10.9
	-2


4、集团内部各厂家销售额：（单位：万元）
	绵阳药厂
	桐君阁药厂
	中药二厂
	南充药厂

	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
	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

	75.83
	58.6
	-17.2
	27.2
	22.09
	-5.1
	17.5
	16.78
	-0.72
	1.3
	1.98
	0.68


门店销售毛利排名前十位品种及金额：（单位：元）

成药排名

	货品ID
	货品名
	规格
	产地
	单位
	数量
	零售价
	销售

	115733
	阿胶（太极天胶）
	250g
	太极天水羲皇
	盒
	1153.06
	599
	529187

	21580
	补肾益寿胶囊
	0.3gx60粒
	重庆涪陵制药
	盒
	2777
	71.3
	194127

	23365
	!罗格列酮钠片(太罗)
	4mgx15片
	太极集团重庆涪陵
	盒
	2827
	77.5
	177070

	110207
	碳酸钙维D3元素片(4)(金钙尔奇D)
	600mgx60片
	惠氏制药
	瓶
	1559
	94.1
	141671

	62594
	阿发林润康
	6粒x15板
	北京长城
	盒
	269
	518
	139295

	39103
	葡萄糖酸钙锌口服溶液
	10mlx24支
	澳诺(中国)制药
	盒
	2060
	58
	111802

	39234
	恩替卡韦片(博路定)已经被淘汰
	0.5mgx7片
	上海施贵宝
	盒
	442
	240
	104796

	66828
	葡萄糖酸钙维D2咀嚼片(太极钙)
	48片(复方)/瓶
	西南药业股份
	盒
	2010
	49
	98246.5

	25391
	*汤臣倍健蛋白质粉
	455g
	广州佰健(广东汤臣倍健)
	瓶
	303
	348
	97320.1

	84545
	善存银片
	100片(薄膜衣)
	惠氏制药
	瓶
	980
	112
	96748.1


中药排名

	货品ID
	货品名
	规格
	产地
	单位
	数量
	零售价
	销售

	107339
	红曲
	6g
	杭州桐君堂
	袋
	14767.0 
	15.8 
	231630.4 

	73675
	冬虫夏草
	一级
	西藏
	10g
	36.0 
	4480.0 
	143482.9 

	89953
	人参
	生晒参 手工片
	吉林
	10g
	10568.1 
	1.3 
	136626.5 

	72539
	冬虫夏草
	2800条
	　
	10g
	41.5 
	2880.0 
	110038.3 

	82224
	人参
	5g、精制饮片
	四川省中药饮片
	袋
	13568.8 
	9.7 
	106734.5 

	9369
	冬虫夏草
	三级
	西藏
	10g
	36.7 
	3180.0 
	105191.5 

	29297
	炒酸枣仁
	清炒
	河北
	10g
	21282.4 
	4.7 
	97265.5 

	93713
	冬虫夏草
	二级
	西藏
	10g
	30.6 
	3480.0 
	96040.8 

	132399
	党参
	特级（片）
	甘肃
	10g
	27398.7 
	3.5 
	95095.3 

	74854
	茯苓
	100g、丁
	北京和谐堂
	袋
	932.8 
	100.0 
	91268.3 


 第二部分  2015年工作计划

销售计划指标：

	序号
	门店
	14年预计


	15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
	旗舰店
	2308
	724.2
	2654.2
	902.4
	178.2
	15%
	34%


分析：15年计划销售2654.2万元，对比14年销售增长15%，销售增长346.2万元，毛利额增加346.2万元。

大类销售：

	
	
	14年预计
	15年计划

	大类ID
	大类名称
	销售额
	销售占比
	销售额
	销售额占比

	1
	药品
	1088.6
	47.16%
	1251.9
	47.16%

	3
	保健食品
	253.7
	10.9%
	291.7
	10.9%

	2
	中药材及中药饮片
	773.8
	33.5%
	889.9
	33.5%

	4
	医疗器械
	125.0
	5.4%
	143.8
	5.4%

	5
	化妆品
	45.8
	1.9%
	52.7
	1.9%

	6
	消毒产品
	7.6
	0.3%
	8.74
	0.3%

	7
	日用品
	2.33
	0.1%
	2.67
	0.1%

	8
	普通食品
	11.3
	0.48%
	12.99
	0.48%

	合计
	
	2308.13
	
	2654.4
	


TABC品种销售计划：

	品类
	2014年完成销售
	2015年销售计划
	增长率

	TABC
	351
	403
	15%

	D类
	1815
	2087.5
	15%


分析：

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

	13年
	226047
	87512
	38.71%
	2423
	1180.48
	48.71%
	134.89
	6376

	14年
	
	
	
	
	
	
	
	

	15年计划
	
	
	
	
	
	
	
	


具体措施：

健康生活馆因目录调整，80%品种需要重新调整，门店将根据公司的经营目录重新制定销售目录，力争全年完成销售20万

随着市场的变化，2015年处方药网上销售解禁，门店也必将面临巨大竞争，门店更需要从品种和服务上不断完善和提高。

   首先截至12月29日，门店总品规数4750个，其中含淘汰品种200个，成药目录品种仅约2700个，所以品种完善是15年

   最重要的一项工作;另外也要通过硬件设施设备不断完善，让门店从视觉和感官上更具吸引力.(例如花车，柱面等)，另外在增值

   服务门店可以尝试开通电话购药热线，专人负责

门店新品学习必须按计划进行，定期开展新品知识及货位考核

联合周边6个社区，计划开展互动活动6-10场

5、贵细组重点在品种销售与人员整合方面：2015年将继续14年普通贵细销售为主导销售品类，完善此类品种货源与陈列；结合贵      细组人员现状重新整合，定期组织培训加强销售人员贵细商品的专业知识与销售技巧。

6、中药组主抓饮片品种质量与货源，门店配合业务部制定中药保障目录，满足客户处方需求，减少处方流失；部门员工专业知识与业    务技能的强化，完善2014《旗舰店中药“底薪加提成”绩效方案》。

7、2015年将按月收集门店医生意见与建议，积极发挥门店医生资源优势，确保饮片内方销售。增加门店低挂号费的医生，吸引部分低    端客户群体。

四、门店存在的问题

1、人员问题:贵细组需增加1-2名，成药组2-3名。

