旗舰店1季度工作总结及2季度工作计划

      第一部分 总结

1、 1季度主要销售数据：（单位：万元）

	门店
	1季度任务
	销售额
	毛利额
	销售笔数
	客单价
	中药销售

	
	销售额
	毛利额
	13年

实际
	14年完成
	同比增减额
	完成率
	13年

实际
	14年

完成
	同比增减额
	完成率
	13年

实际
	14年完成
	同比

增减额
	13年

实际
	14年

完成 
	同比增减
	13年

实际
	14年

完成 
	同比增减额

	
	682
	232
	565.9
	568.9
	3
	83.4%
	153.6
	166.5
	12.9
	71.7%
	52646
	48553
	-4093
	107
	117
	10
	197
	182.
	-15

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


分析：1、14年1季度同比13年同期增加3万，中药贵细销售14年71万同比13年下降38.5万，中药饮片同比增加20.3万
      2、客流减少4093，主要体现在会员消费笔数下降，13年会员交易笔数2.8万，14年会员交易笔数2.4万，妇科小类会员下降483笔，销售额下降2.9万（儿科中类销售额基本持平）。滋补小类下降220笔，销售金额下降5.6万，其中美美销售下降7.7万，内分泌小类下降60笔
      3、平均毛利率29.2%，同比13年27%，增加2.2%
二、大类占比;

	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
	275.3
	57.97
	272.7
	61.7
	2.6
	48.4%
	2351
	373.5
	0.737082

	2
	保健食品
	64.2
	29.9
	51.6
	24.3
	12.6
	11.2%
	288
	27.8
	2.309353

	3
	中药材及中药饮片
	182.9
	65.5
	197
	58.3
	-14.1
	32.16%
	1489
	241.7
	0.756723

	4
	医疗器械
	31.7
	8.8
	27.8
	6.8
	3.9
	5.5%
	287
	95.4
	0.332285

	5
	化妆品
	9.56
	2.34
	7.97
	1.49
	1.59
	1.6%%
	143
	14.9
	0.641611

	6
	消毒产品
	1.6
	0.6
	1.51
	0.5
	0.09
	0.28%
	49
	1.63
	0.981595

	7
	日用品
	0.42
	0.17
	0.34
	0.065
	0.08
	0.07%
	7
	2.08
	0.201923

	8
	普通食品
	2.97
	1.06
	0.9
	0.36
	2.07
	5.2%
	48
	12.8
	0.232031

	
	合计
	568.65
	166.5
	559.8
	153.6
	8.83
	
	4663
	769.8
	0.738689


分析：
1、 中药饮片下降14.1万，其中13年一季度虫草销售76.4万，14年一季度30.6万，下降45.8万，燕窝销售下降0.9万，参类销售同比增加3万，鹿茸销售增加1.2万。
2、 药品销售增量不明显，其中妇科类销售下滑2.9万，滋补类销售下降5.6万。其他小类增幅较小

3、 保健品销售增加12.6万，其中阿法林润康销售增加2.1万，香丹清增加2万，自然之宝系列增加7.3万，汤臣销售下降1.2万，倍爱系列销售增加4.1万
淘汰佳汇泰，拉斯维康，美澳健系列
三、会员占比：

	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

	13年1季度
	52646
	19027
	36.1%
	565.9
	289.7
	47.5%
	152.2
	107.5
	
	

	14年1季度
	48553
	18653
	38.4%
	568.9
	256.8
	45.1%
	137.6
	117.1
	33327
	6927

	同比增减
	-4093
	-374
	-2.3
	3
	-32.9
	-2.4
	-14.6
	10
	
	


分析：（下降原因）

2013年门店活动形式主要以会员专享为主，故总会员人数和有效会员人数较2012年均有增加。由于每次活动会员优惠力度较大，大多数新增会员都是一次性消费，目的只为享受会员优惠，此类会员2次购买减少，所以2013年会员总销售笔数和会员销售笔数较2012年均有下滑。由于2013年全年vip客户购买虫草等大金额品类减少90多万元，同时部分门特会员购买减少，故会员总销售和会员销费额较2012年减少。

 第二部分  2季度销售计划

1、 销售计划指标：

    14年全年计划3000万，2季度销售任务：747万，毛利任务：254万，日均销售8.3万，毛利率34%

2、 大类销售：

	
	
	13年2季度完成
	14年2季度计划

	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
	同比增减额

	1
	药品
	275.7
	58.4
	330.84
	51.1%
	70.08
	46.9%
	11.68

	3
	保健食品
	50.8
	23.7
	60.96
	9.4%
	28.44
	19%
	4.74

	2
	中药材及中药饮片
	174.9
	57.87
	209.88
	32.4%
	69.444
	46.5%
	11.574

	4
	医疗器械
	26.9
	6.37
	32.28
	4.9%
	7.644
	5.1%
	1.274

	5
	化妆品
	8.35
	1.86
	10.02
	1.5%
	2.232
	1.4%
	0.372

	6
	消毒产品
	1.89
	0.67
	2.268
	0.3%
	0.804
	0.5%
	0.134

	7
	日用品
	0.5
	0.16
	0.6
	0.09%
	0.192
	0.1%
	0.032

	8
	普通食品
	0.46
	0.18
	0.552
	0.08%
	0.216
	0.1%
	0.036

	合计
	
	539.5
	149.2
	647.4
	
	179.052
	
	29.8


分析：

1、 药品类：2季度将着手清理OTC品种，完善各类疾病品种及价格结构，保障品种货源，减少顾客流失
2、 保健食品：重点在汤臣倍健、自然之宝系类产品销售，积极利用品牌优势
3、 中药材及中药饮片：重点销售增长点在普通贵细类和袋装药材类，结合门店特点普通贵细类将选择3-5个重点单品进行销售(西洋参，人生，三七，天麻)，袋装药材将重点销售组方和季节单品；中药饮片保障货源，稳定医生销售。

4、 医疗器械：重点销售增长点：根据季节特点重抓单品销售，制氧机、血压计等。

5、 化妆品：保障薇姿，理肤泉货源，保障销售；重点宣传推荐中端化妆品片仔癀
3、 TABC品种销售计划：

	品类
	2013年1季度完成
	2014年1季度销售
	增长率

	TABC
	77.68
	79.4
	2.2%

	D类
	
	
	


分析：2013年TABC预计销售516.8万元，占成药总销售49%，4年TABC计划销售563.2万元，计划占成药总销售45%；13年D类销售占成药总销售（除开促销厂家和TABC）35.3%,预计14年D类销售占成药总销售40%。
4、 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年计划
	237250
	94900
	40%
	2560
	1280
	50%
	135
	6000


五、二季度主要工作内容：

1、如何做好夏季团购：

A、逐步完善团购产品备货

B、筛选出所有团购顾客，提前和他们沟通并宣传的夏季团购

C、

2、如何增加门店客流：
	在产品方面：以顾客需求为出发点和归属点，选择可持续开展的促销活动，以及可持续促销的活动品种，从而更有效实现销售上量
	
	

	a、调整主推产品销售重心，选择适用人群广泛，品质有保障，疗效确切，且有利润的品种，如从4月起执行精装中药全员销售奖励策略，鼓励所有员工产于中药营销，增加门店盈利的能力
	
	

	b、针对价格敏感品种，做好120个品种特价策略，稳定客源，吸引人气。从而带动门店其他产品销售
	
	

	c、清理淘汰部分滞销产品，增加门店产品的活力，例如淘汰中药部分摆盘饮片，以及保健品佳汇泰系列，拉斯维康系列及美澳健系列等滞销产品
	
	

	 d、集中品牌资源，从而更有效解决经营出现的问题，例如器械占比不足5%，健全器械售后服务，解决顾客后顾之忧，从而吸引更多顾客
	
	


e、各大中类易上量产品明确，集中优势力量完成销售目标。成药抓好天胶，美美，藏药销售，贵细销量重点突破西洋参，人生，三七，天麻等，销售目标力争完成月均销售20万  

在服务方面：

a、 做好门店各项服务：例如夜间售药，送货上门，免费测量，免费咨询等
b、 约束门店销售人员不规范销售行为

c、主动回访会员顾客，减少会员流失
