温江片温江中心店2014年工作总结及15年计划
第一部分总结
一、销售数据：（单位：万元）            

	
	任务
	销售额
	毛利额
	销售笔数
	客单价
	集团品种

	
	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
	13年
	14年
	同比增减
	13年
	14年
	同比增减

	门店
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	增减
	
	
	
	
	
	

	温江店
	212.67
	73.8
	182.97
	190.36
	7.39
	89.51%
	59.8
	66.49
	6.69
	90.09%
	29533
	27799
	-1734
	61.96
	68.47
	6.51
	13.79
	14.08
	0.29


	中药销售
	会员占比

	13年
	14年
	同比增减
	13年
	14年
	同比增减

	13.92


	15.26
	1.34
	38.66%
	41.85%
	3.19%


分析：销售增长7.39，完成率89.5%，毛利增长6.69，完成率90.09%，笔数下降1734，中药增长1.34，会员增长3.19%。
单品销售情况：

	
	天胶销售额
	美美销售额
	太极钙销售额
	藏药销售额
	沉香化气片

	
	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

	温江店
	46062
	61648
	15586
	26136
	15537
	-10599
	12815
	30054
	17239
	0
	56416
	56416
	2701
	2974
	273

	
	补肾
	阿奇
	熊胆
	藿香
	
	
	

	
	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
	
	
	

	温江店
	20749
	23864
	3115
	21956
	28387
	6431
	10938
	9666
	-1272
	15340
	13933
	-1407
	
	
	


分析：天胶同比增长15586元，美美同比下降10599，钙增长17239，补肾增长3115，熊胆下降1272元，藿香下降1407元
门店各中类销售占比情况：
	门店名称
	大类名称
	中类名称
	13年收入
	14年收入
	同比增减额

	温江店
	药品
	抗感染药
	76100.95
	79254
	3153.05

	温江店
	药品
	清热药
	49283.38
	44535
	-4748.38

	温江店
	药品
	止咳化痰平喘药
	59343.16
	69674
	10330.84

	温江店
	药品
	胃肠道药
	81601.91
	89100
	7498.09

	温江店
	药品
	抗感冒药
	92674.12
	82943
	-9731.12

	温江店
	药品
	维生素矿物质补充药
	74783.19
	91671
	16887.81

	温江店
	药品
	心脑血管药
	97078.04
	97639
	560.96

	温江店
	药品
	妇科药
	63626.99
	58628
	-4998.99

	温江店
	药品
	内分泌系统药
	67871.66
	78348
	10476.34

	温江店
	药品
	泌尿系统药
	30775.37
	39600
	8824.63

	温江店
	药品
	眼科药
	18963.05
	18483
	-480.05

	温江店
	药品
	耳鼻喉口腔科药
	49114.43
	44405
	-4709.43

	温江店
	药品
	解热／镇痛／抗炎／抗风湿病药
	41613.42
	42294
	680.58

	温江店
	药品
	滋补营养药
	141923.02
	145967
	4043.98

	温江店
	药品
	肝胆系统药
	29974.92
	53026
	23051.08

	温江店
	药品
	激素类药
	1536.72
	1071
	-465.72

	温江店
	药品
	其它药品
	1377.55
	9319
	7941.45

	温江店
	药品
	神经系统药
	23349.8
	33501
	10151.2

	温江店
	药品
	抗肿瘤／免疫调节药
	1829.48
	1533
	-296.48

	温江店
	药品
	皮肤科用药
	48981.27
	44609
	-4372.27

	温江店
	药品
	减肥药
	979
	
	-979

	温江店
	药品
	筋骨科药
	50279.46
	59769
	9489.54

	温江店
	药品
	血液系统药
	3712.79
	3953
	240.21

	温江店
	药品
	抗过敏用药
	5178.2
	4084
	-1094.2

	温江店
	药品
	儿科药
	71427.12
	74033
	2605.88


分析：14年同比13年中类下降的有：清热类、抗感冒类、妇科、耳鼻喉口腔类、皮肤科用药

      14年同比13年中类上升的有：止咳平喘、胃肠道、维生素矿物质类、内分泌、泌尿、肝胆系统、筋骨科类

13年和14年销售及笔数对比：

	
	2013
	2014
	
	

	
	销售
	笔数
	销售
	笔数
	销售差额
	笔数增减

	1月
	155919
	2629
	148692
	1986
	-7227
	-643

	2月
	157342
	2655
	171789
	2429
	14447
	-226

	3月
	135292
	2445
	156721
	2361
	21429
	-84

	4月
	156951
	2416
	160752
	2347
	3801
	-69

	5月
	133736
	2345
	164008
	2310
	30272
	-35

	6月
	138162
	2339
	165583
	2348
	27421
	9

	7月
	121373
	2174
	138789
	2224
	17416
	50

	8月
	155196
	2504
	161971
	2466
	6775
	-38

	9月
	156813
	2336
	138880
	2220
	-17933
	-116

	10月
	158929
	2372
	165383
	2225
	6454
	-147

	11月
	154610
	2362
	147226
	2245
	-7384
	-117

	12月
	205388
	2956
	183871
	2638
	-21517
	-318


分析：14年1-7月客流量正一步一步的回升，8-12月客流又出现了下滑情况。

增长措施：

督促门店人员实行一客一单制，严禁挂单

做好每天的顾客流失统计表，每周汇总

有会员价的心脑血管药品，对所有顾客均享受

会员销售情况对比

	
	总销售
	总笔数
	会员销售
	会员笔数
	会员客单价
	会员销售占比
	会员笔数占比

	2013
	1829700
	29533
	707414
	8030
	88
	38.66%
	27.19%

	2014
	1903600
	27799
	796708
	8008
	99.4
	41.85%
	28.81%


分析：会员销售、会员客单价、会员销售占比、笔数占比都在增长。

增长措施：1、会员发展实行分配制，每班每人发展1-2个有效会员。

      2、主动提醒会员积分多的使用积分，在相应的季节推出相应的积分兑换专区。

      3、做好收银一句话，提示顾客有无会员卡。

                                                        2015年工作计划：

	（一）、销售计划：219万

	门店id
	门店
	
	1月
	2月
	3月
	4月
	5月
	6月
	7月
	8月
	9月
	10月
	11月
	12月
	中药/月
	集团品种/月

	329
	温江店
	销售任务
	20.25
	18.25
	18.25
	18.25
	17.25
	17.25
	17.25
	17.25
	17.25
	18.25
	19.25
	20.25
	1.52
	1.35

	
	
	毛利任务
	7.0875
	6.3875
	6.3875
	6.3875
	6.0375
	6.0375
	6.0375
	6.0375
	6.0375
	6.3875
	6.7375
	7.0875
	
	

	
	
	毛利率
	35%
	35%
	35%
	35%
	35%
	35%
	35%
	35%
	35%
	35%
	35%
	35%
	
	


任务增长2011年店按照2014年销售30%增长%（同兴店），其他按照15%增长

备注：总结要体现的要求有：1.客流，客品数，会员发展任务，会员客单价，会员笔数占比，会员销售额占比，2.中类占比的分析制定相应的措施，3.会员维护的分管措施。4.分析店里品规品种数是否合理并制定相应措施，5.新品动销情况，及动销措施的制定。6.应季品种的陈列措施，7.客流下滑的，要具体做那些吸客措施，8.制定每月主抓的具体措施。9.单品销售措施。

具体措施：
	
	具体措施
	责任人
	预计时间

	会员方面
	1、会员发展实行分配制，每班每人发展1-2个有效会员。
2、主动提醒会员积分多的使用积分，在相应的季节推出相应的积分兑换专区
3、做好收银一句话，提示顾客有无会员卡。
	喻茂连
	每天

	客流方面
	1、督促门店人员实行一客一单制，严禁挂单
	喻茂连
	每天

	
	2、做好每天的顾客流失统计表，每周汇总
	罗秀梅汇总
	每周

	
	3、有会员价的心脑血管药品，对所有顾客均享受
	每人
	每天

	新品方面
	6个月动销率为：                     每天利用交班本学习3-4个新品，分功效分货架学习—早班人员负责（每天落实）
	陈红梅
	每天

	
	
	
	

	陈列方面
	1、保证货品陈列美观，一二层阶梯式陈列
	邹凤
	每周

	
	2、应季品种端头和花车做相应的调整，包括中药摆盘以及套包花茶系列
	罗秀梅
	每月

	单品方面
	1、所有单品实行任务分配制
	喻茂连
	每月

	
	2、保证天胶、补肾、美美、太极钙四大单品营运上量，首推主推，
	每人
	每天

	
	春天加大钙的销售，秋冬加大补益类单品销售
	
	

	
	3、收银一句话增加熊胆和太极钙销售
	每人
	每天

	
	4、夏季增加藿香家庭常备和团购销售
	
	7-9月

	活动方面
	每月一场单店活动，每个季度一场广场活动
	每人
	每月


