光华二片区2014年1-6月工作总结及计划
第一部分总结
一、1-6月销售数据：（单位：万元）             备注：所有数据统计从1月1日至6月30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

	
	689.38
	234.25
	461.29
	643.80
	182.51
	93.39%
	142.64
	208.85
	66.21
	89.15%
	93792
	106251
	12459
	49.18
	60.59
	11.41
	32.43%
	36.19%
	3.76%

	合计
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


分析：14年上半年销售比13年上半年增长182.51元，完成任务93.39%，未完成销售任务。14年会员占比比13年增长3.76%，未达到预期的50%，下半年还需要努力。
2、 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

	112.45
	156.58
	44.13
	145.18
	202.44
	57.26
	43.94
	83.51
	39.57


分析：14年上半年集团品种和TABC经过反复培训，在销售中合理搭配，同比增长较好。中药销售片区以十二桥店为主，将中药柜调整，增加中医医生，
同比增长39.57万元。

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

	5.94
	16.88
	10.94
	13.53
	8.33
	-5.2
	2.51
	6.88
	4.37
	0.03
	13.43
	13.4
	2.7
	4.52
	1.82


	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

	4.9
	6.33
	1.43
	5.4
	5.96
	0.56


太极水销售额：466元
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

	11.69
	38.11
	26.42
	13.9
	18.52
	4.62
	5.28
	5.47
	0.19
	1.92
	2.31
	0.39


5、 片区销售毛利排名前十位品种及金额：（单位：万元）

                     片区销售额排名前十位及金额

	序号
	片区
	货品
	规格
	厂家
	单位
	销售数量
	销售额
	销售毛利
	

	1
	光华二片
	天胶
	250g
	太极天水
	盒
	363
	16.87
	7.37
	

	2
	
	美美
	6g*15袋
	重庆涪陵
	盒
	867
	8.33
	4.48
	

	3
	
	太极钙
	48片
	西南药业
	瓶
	1405
	6.88
	5.27
	

	4
	
	补肾益寿
	0.3g*60粒
	重庆涪陵
	瓶
	887
	6.33
	1.38
	

	5
	
	万艾可
	0.1g*5片
	大连辉瑞
	盒
	115
	5.76
	0.73
	

	6
	
	阿奇霉素片
	0.25g*12片
	西南药业
	盒
	2030
	5.48
	3.01
	

	7
	
	香丹清
	0.4g*120粒
	西安杨健
	盒
	162
	4.82
	0.75
	

	8
9
10
	
	曹清华
葡萄糖酸钙锌口服液

复方熊胆薄荷含片
	0.3g*216粒
10ml*24支

16片
	西安阿房宫
奥诺

重庆桐君阁
	盒
盒

盒
	158
920

3323
	4.76
4.6
4.52
	0.7
1.73
3.08
	

	合计
	
	
	
	
	
	
	68.36
	28.52
	


 片区毛利额排名前十位及金额

	序号
	片区
	货品
	规格
	厂家
	单位
	销售数量
	销售额
	销售毛利
	

	1
	光华二片
	天胶
	250g
	太极天水
	盒
	363
	16.87
	7.37
	

	2
	
	太极钙
	48片
	西南药业
	瓶
	1405
	6.88
	5.27
	

	3
	
	美美
	6g*15袋
	重庆涪陵
	盒
	867
	8.33
	4.48
	

	4
	
	熊胆含片
	16片
	重庆桐君阁
	盒
	3323
	4.52
	3.08
	

	5
	
	阿奇霉素片
	0.25g*12片
	西南药业
	盒
	2030
	5.48
	3.01
	

	6
	
	清肺止咳丸
	0.25g*36丸
	西藏藏医学
	盒
	914
	4.11
	2.5
	

	7
	
	十五味黑药丸
	0.8g*16丸
	西藏藏医学
	盒
	615
	2.95
	1.95
	

	8
	
	金毓婷
	1.5mg*1片
	北京紫竹
	盒
	894
	3.22
	1.87
	

	9
	
	蛋白质粉
	455g
	汤臣倍健
	听
	70
	2.75
	1.73
	

	10
	
	葡萄糖酸钙锌口服液
	10ml*24支
	奥诺
	盒
	920
	4.6
	1.73
	

	合计
	
	
	
	
	
	
	59.73
	33.01
	


 14年上半年总结：

1、2014年1-6月销售任务689.38万元，实际销售643.8万元，完成率93.93%。毛利任务234.25万元，实际毛利额208.85万元，完成率89.15%。  中药任务81.89万元，实际销售83.51万元，完成率102%。
2、14年上半年片区广场活动和单店活动22场次，实现销售13.29万元，比原计划增长了4.09万元。
3、14年上半年十二桥店引进医生一名，实现销售4.17万元，光华村引进医生一名，实现销售1.89万元。
4、引进医院新特药品种18个，实现销售10.2万元。

5、片区2家限时抢购门店，上半年限时抢购活动30场，总销售4.89万元，销售笔数643笔，毛利率32.47%，毛利额1.61万元。

6、月月片区两场集中培训，门店天天单品培训，每次片区培训、每日一题和每日一课每月进行学习考核，通过考核来检验培训的质量。
7、增对片区黄苑东街店和营兴街店销售笔数下滑的情况，进行了一对一的论证，想办法，找原因，帮助解决门店的结症，为门店的销售提升做好的前期工作。如：改变陈列、晚上将花车摆在人行道上销售产品，同比13年6月增长86笔。
8、九大单品销售天胶16.87万元，美美8.33万元，太极钙6.88万元，补肾6.33万元。
                                            第二部分  计划

14年下半年计划：
1、14年下半年完成销售任务：①、月月至少四场大型活动；②、片区2家限时抢购门店活动的开展；③、继续引进医院新特药品种15个；④、中药坐诊门店引进中医医生两名；⑤、利用每月两次集中培训的机会，做好新品和保健品的培训工作；⑥、新增会员、会员占比增加；⑦、将收银台一句话落实到每个店员。
2、增加销售额销售措施：
①、下半年片区开展广场活动24场次，以每场活动增加销售0.6万元计算，下半年增加销售14.4万元。光华村成功举办鸿茅药酒健康大讲堂活动，销售鸿茅药酒9件，实现销售1.2万元。专业的检查和销售结合，与汤臣倍健合作，十二桥和光华村健康快车活动，实现销售5万元。希望公司再安排二次同样的活动，以促进下半年保健品销售。②、片区2家限时抢购门店，总结上半年限时抢购存在的问题，不定期开展活动，以低价吸引人气，让更多的顾客了解太极大药房，品质好价格低，每场次增加销售0.2万元，预计下半年增加销售4.8万元；③、引进畅销医院品种15个，以每个品种销售增加1万元计算，全年增加销售15万元；④、下半年十二桥店打算引进中医医生一名，光华村店已引进中医医生一名，计划增加销售5.5万元；⑤、月月片区两场集中培训，天天门店单品培训，每次片区培训后有考核，天天门店培训后在巡店时抽查，认真做好每一次的培训工作，从理论到实践，深入浅出，循序渐进，计划增加销售40万元；⑥、在完成公司对每个门店下达的新增会员任务的同时，提高会员消费占比，在收银台结算时，要求收银员必须主动向顾客询问会员卡，并耐心讲解会员的权益，主动为会员积分，计划增加销售10万元；⑦、将收银台一句话落实到每个店员，在巡店检查时，和店长一起帮助店员，根据顾客的消费情况询问，让店员养成习惯，掌握收银台销售技巧会员，此项将提升销售5万元。
3、增加毛利额销售措施：
14年下半年毛利额的增长：①、片区月月集中培训，8月邀请自然之宝北京营养师现场授课，专业讲解在销售中怎样寻找潜在消费，对药品和保健品进行关联用药销售，提高客单价，以此销售额、毛利率、毛利额同时提高，计划增加毛利额15万元；②、加强与中医医生的沟通，引导医生给病人处方中药精制饮片（粉）、破壁饮片，计划增加10万元。同时，上半年两次破壁饮片的培训，对破壁饮片的销售有了一定的了解，利用公司销售政策，加强中药破壁饮片的拆零销售，利用收银台一句话，合理搭配，西药与中药破壁饮片结合销售；增加破壁饮片的销售。仅7月销售破壁饮片230罐，③、重点门店做好贵细药材的销售工作，在销售过程中，将成药、保健品、贵细中药材关联销售，维护老顾客，计划增加10万元。
4、天胶、太极钙、美美、补肾单品营运上量措施：
将14年每季度的任务落实到每个店每个人，进行奖惩制定，制度跟进；根据季节的不同对单品产品知识再培训，进行销售实战演练，培训后力争销售增长5%；利用秋、冬三季，各门店在店外、社区、菜市开展现场熬胶活动，利用DM单宣传单品，计划增加销售10%。
5、店外销售突破增长点及任务目标：
在夏季做好团购销售，在夏季接近尾声时不放过一次机会，利用海报、DM单、发动店员、亲戚朋友，利用可以调动的因素，想方设法宣传夏季团购，力争完成大店夏季团购每店5000元，小店每店2000元的任务。
6、14年会员销售占比达到50%为目标措施：
14年上半年片区消费占比42.18%，要达到预期的50%，提高会员消费占比，向每位会员宣传“一人开卡全家共享，一卡在手百店共享”。在收银台结算时，要求收银员必须主动向顾客询问会员卡，并耐心讲解会员的权益，主动为会员积分；在巡店时，观察收银员是否认真做到；在大型活动时，重点针对会员做专享活动，以此来提高会员销售占比。通过这一系列的宣传，我们确保会员销售占比达45%，力争达到50%为的目标。
7、增对片区黄苑东街店和营兴街店销售笔数下滑的情况，进行了一对一的论证，想办法，找原因，帮助解决门店的结症，为门店的销售提升做好的前期工作。我们对两个门店7月做了统计，因缺货引起的顾客流失占60%，因价格造成顾客流失占10%，未经营的品种占15%。可见，因价格造成顾客流失不是主要原因，缺货才是造成顾客流失的最主要原因，因此，想办法增加品种，加强药品知识，才能将因缺货造成的顾客流失减少的最低程度。
8、需要公司解决的问题：

1、清江东路缺店员2名。土龙路店9月底店员曹春燕要生产，需要预备店员一名。
