大邑片区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

	11内蒙古
	84.58
	28.75
	51.2
	80.63
	29.43
	95.32%
	17.59
	27.22
	9.63
	94.7%
	8093
	12862
	4769
	63.2
	62.6
	-0.6
	13.6
	23.93
	10.33

	10富民
	76.91
	26.15
	55
	71.61
	16.61
	93.1%
	16.58
	22.14
	5.56
	84.67%
	9925
	13020
	3095
	56.56
	55.00
	-1.56
	39.2
	37.20
	-2

	11新场
	40.78
	13.87
	29.5
	38
	8.5
	93.2%
	10.4
	12.26
	1.86
	88.4
	5823
	6770
	947
	50.7
	56.05
	5.35
	38.88
	41.59
	2.71

	11沙渠
	40.78
	13.87
	19.63
	34.46
	14.83
	84
	6.4
	10.8
	4.4
	77.9%
	3970
	5710
	1740


	49.43
	60.34
	10.91
	34
	38.7
	4.7

	11东豪沟
	36.56
	12.43
	27.99
	30.48
	2.49
	83.37%
	7.9
	8.1
	0.2
	65.2%
	3969
	4225
	256
	70.5
	72.1
	1.6
	59.1
	59.7
	0.6

	10围城
	28.46
	9.68
	23.3
	23.9
	0.6
	84%
	6.38
	6.6
	0.22
	68.2%
	3524
	3207
	-317
	66
	74
	8
	55.6
	81.6
	26

	11安仁
	57.66
	19.60
	38.9
	53.96
	15.06
	93.58%
	12.38
	16.83
	4.45
	85.9%
	8914
	10118
	1284
	43.6
	53.3
	9.7
	31.9
	44.2
	12.3

	10子龙
	55.99
	19.04
	39.76
	53.38
	13.63
	95.34%
	12.09
	16.48
	4.39
	86.55%
	7366
	9039
	1673
	52.57
	57.45
	4.88
	43.48%
	44.48%
	1

	11通达
	67.35
	22.9
	45.9
	63.76
	17.86
	94.67%
	15.67
	21.15
	5.48
	92.36%
	6776
	9105
	2329
	67.7
	70.0
	2.3
	30.7%
	37.5%
	6.8%

	合计
	482.33
	164
	331.24
	450.1
	118.86
	93.3%
	105.39
	141.6
	36.21
	86.34%
	61786
	74341
	12555
	56.33
	60.55
	4.22
	38%
	42%
	4




分析：

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

	77.5
	98
	20.5
	133.5
	182.3
	48.8
	21.3
	39.1
	17.8


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

	3.1
	5.4
	2.3
	9.6
	5.2
	-4.4
	1.28
	5.31
	4.03
	0
	5.65
	5.65
	1.74
	2.16
	0.42


	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

	3.94
	6.41
	2.47
	3.85
	4.66
	0.81


太极水销售额：23.28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

	19.98
	25.08
	5.1
	15.8
	17.6
	1.8
	4.73
	4.52
	-0.21
	1.86
	1.92
	0.06


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
	毛利率

	1
	大邑片区
	葡萄糖酸钙锌口服溶液
	10mlx24支
	澳诺(中国)制药
	盒
	1298
	7.36
	2.84
	38.6%

	2
	大邑片区
	枸橼酸西地那非片(万艾可)
	0.1gx5片
	大连辉瑞
	盒
	145
	7.15
	0.91
	12.7%

	3
	大邑片区
	补肾益寿胶囊
	0.3gx60粒
	重庆涪陵制药
	盒
	902
	6.41
	1.39
	21.7%

	4
	大邑片区
	薏辛除湿止痛胶囊(曹清华)
	0.3gx12粒x18板
	西安阿房宫药业
	盒
	123
	5.73
	0.83
	14.5%

	5
	大邑片区
	香丹清牌珂妍胶囊
	0.4gx10粒x2板x6小盒
	西安杨健药业
	盒
	183.5
	5.45
	0.84
	15.4%

	6
	大邑片区
	阿胶（太极天胶）
	250g
	太极天水羲皇阿胶
	盒
	131.72
	5.44
	2.54
	46.7%

	7
	大邑片区
	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
	1086
	5.31
	4.06
	76.5%

	8
	大邑片区
	阿奇霉素片
	0.25gx6片x2板
	西南药业
	盒
	1477.5
	3.95
	2.17
	54.9%

	9
	大邑片区
	赶黄草
	48g(1.6gx30)
	四川新荷花
	盒
	316
	3.64
	2.22
	61%

	10
	大邑片区
	藿香正气口服液
	10mlx10支
	太极涪陵药厂
	盒
	3245
	3.64
	0.48
	13.2%

	合计
	
	
	
	
	
	
	54.1
	18.28
	33.8%


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
	毛利率

	1
	大邑片区
	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
	1086
	5.31
	4.06
	76.5%

	2
	大邑片区
	葡萄糖酸钙锌口服溶液
	10mlx24支
	澳诺(中国)制药
	盒
	1298
	7.36
	2.84
	38.6%

	3
	大邑片区
	阿胶（太极天胶）
	250g
	太极天水羲皇阿胶
	盒
	131.72
	5.44
	2.54
	46.7%

	4
	大邑片区
	赶黄草
	48g(1.6gx30)
	四川新荷花
	盒
	316
	3.64
	2.22
	61%

	5
	大邑片区
	阿奇霉素片
	0.25gx6片x2板
	西南药业
	盒
	1477.5
	3.95
	2.17
	54.9%

	6
	大邑片区
	归芪生血颗粒
	6gx6袋
	太极涪陵制药
	盒
	1661
	3.22
	1.59
	49.38%

	7
	大邑片区
	复方熊胆薄荷含片(熊胆舒喉片)
	8片x2板
	重庆桐君阁
	盒
	1865
	2.16
	1.51
	69.9%

	8
	大邑片区
	补肾益寿胶囊
	0.3gx60粒
	重庆涪陵制药
	盒
	902
	6.41
	1.39
	21.7%

	9
	大邑片区
	阿莫西林胶囊
	0.25gx36粒
	西南药业
	盒
	2448
	2.63
	1.29
	49.05%

	10
	大邑片区
	清肺止咳丸
	0.25gx12丸x3板
	西藏藏医学院
	盒
	468
	1.98
	1.23
	62.12%

	合计
	
	
	
	
	
	
	42.1
	20.85
	49.52%


                                                  第二部分  计划

2014年下半年片区门店销售计划表   单位（万元）
	门店
	14年计划销售
	计划毛利
	毛利率

	内蒙古
	86
	29.24
	34%

	富民路店
	86
	29.24
	34%

	通达店
	72
	24.48
	34%

	安仁店
	58
	19.72
	34%

	子龙店
	55
	18.7
	34%

	新场店
	43
	14.62
	34%

	沙渠店
	37
	12.58
	34%

	东豪沟
	35
	11.9
	34%

	围城店
	30
	10.2
	34%

	合计
	502
	171.68
	


上半年总结

1：上半年任务482.33万，实际销售450.1万。完成率93.3%  较去年销售同期增长118.86万，增长35.9%。毛利141.6万，完成率86.34% 。14年笔数74341同比同期增长12555笔 。会员占比42%同期对比13年增长4个点子。
2：内蒙古和富民2家门店客单价分别下降0.6元和1.56元 ，同时富民的会员占比下降2点子
3：围城销售笔数同期对比下降317笔，主要竞争压力大周边药房多，员工的销售积极性不高

4：沙渠和内蒙古销售增长75.56%和57.47名列片区前茅。
5：单品销售增长最高品种是太极钙增长4.03万，美美下降4.4
2014下半年计划及主要措施

  1：下半年计划销售502万，月计划销售83.7万，每天计划销售2.74万，下半年计划毛利171.68万
2:下半年年预计共开展42场活动（包括单店和广场）预计实现销售38万
3：抓会员消费，制定会员发展计划（计划发展3500有效会员）每位员工分解会员发展任务

      4：跟进及落实东豪沟，安仁，围城3家门店增加客流情况,
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。

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。

7：加强收银台一句话服务带动顾客的2次消费，计划实现销售8万元 

8：拉住9至10月的团购高峰，计划销售团购1万元

9：围绕大健康带动消费者的保健意识，以药品为主保健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

10: 九大单品强化重点销售，重点培训，落实到人头，人人有销售目标

2014下半年中药袋装及饮片计划销售46.5万,较去年增加22%
1 片区内个门店增加的中药袋装品种并保证货源，配备高中低价格品种
2对有饮片的门店加强门店人员对抓药的速度和准确度，每月1次抓药考核，主要富民路

3做好内蒙古外聘医生的沟通，引导医生给患者处方中药配方饮片的同时，增加日常保健用中药材处方，增加中药材销售，计划增加销售0.8万元。

4 每周固定一天在交班时间培训中药简单组方销售，要求大家掌握中药功效及简单联合运用从而提高销售

5 每班没人制定销售计划，落实人头，做到人人有任务人人有计划。

保健食品的计划销售40万，每月6.7万
1 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

2: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

3：3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。

天胶、太极钙、美美、补肾四大单品营运上量措施

1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

2对以前买过这四大单品的老顾客每月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

3联系和沟通周边的商铺人员（如美容院，孕童店，酒店）只要跟我们单品有关联商圈让他们来带动消费，顺利完成单品任务

4每月片区培训根据季节必须对2个单品的培训，当天进行考核，考试80分以下者继续补考，还不过关者直接留下加班。

5：随着秋冬季节的到来是天胶销售旺季，计划销售天胶6.5万元，重点门店从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。
6：美美计划销售6万元，每月1万元。补肾计划销售7.5万元，每月1.25元。太极钙计划销售6万元，每月1万元
2014年会员销售占比达到55%
1：下半年计划新办会员3500个，每月计划增加584个会员，根据门店人流制定会员发展任务。
2要求门店将本门店重点会员用重点登记，在有优惠活动时第一时间打电话告知。

定期维护老会员，开展店外服务工作

3 做好门店收银台一句话服务的监督工作，有效提高会员发展及会员卡使用情况。
客流门店增加客流进度落实事项

一  东豪沟店

1．免费办理会员卡享受积分，会员特价，会员打折减少价格差异流失的部分，已经逐步进行了会员信息渗透。

2.针对流失零药顾客，已经增加了坼零药品种。

3.增加了一部分药品的数量减少缺货原因影响的销售.
4.增加一部分低价药品品规.梳理了呼吸系统的的滞销品种，同类品种

5：每天对门店顾客群体年龄段进行登记，一月汇总

二：安仁店
1、逢场天将桌子摆在店门口为顾客免费测量血压、血糖(收成本价)，以吸引顾客进店消费;
2、每天当班人员认真登记进店消费顾客年龄段分析、流失客户原因分析及解决方案、措施，每晚逐级上报，每周末发送上周流失客户分析表。
3、门店会员的深入分析及会员的进一步渗透工作，每天下午门店营业空闲时间拜访门店重点会员，并将工作分配到班次、人头，认真将工作落实到实处！
4、门店品种、品类销售分析，尤其是去年有销售今年没有销售的品种，一个一个品种认真分析，并结合门店进店消费顾客的需求，多方面分析、讨论，该增加的想办法尽快进货不好卖的该尽快淘汰的尽快处理，一句话，努力从多方面增加门店销量。


目前存在的问题和需公司解决的问题

1：上海物流的效期较多，有很多品种片区都无法消化。
2：死账问题一直都未得到解决。

3：富民路店的店招破损，下雨时石膏板经常掉落存在安全隐患。

4：现在门店到货率较低。
5：员工普遍反映工资低，销售激情较差
6：关于施失OA系统签到怎样对培训和开会的签到安排

