光华二片区2014年工作总结及2015年计划
第一部分总结
一、销售数据：（单位：万元）             备注：所有数据统计从1月1日至12月31日
	门店
	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

	
	93.14
	29.41
	72.2
	84.1
	14.1%
	90.3%
	21.6
	27.8
	22.3%
	94.5%
	14612
	15113
	3.3%
	49.5
	55.6
	10.9%
	34.6%
	45.4%
	23.8%

	合计
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


分析：

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

	6.25
	7.82
	20%
	28.6
	37.2
	23.1%
	2.8
	5.1
	45%


分析：

三、集团重点品种销售额：（单位：万元）
	天胶销售额
	阿奇销售额
	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

	1.3
	1.9
	31.5
	0.5
	1.1
	54.5%
	0.5
	1.2
	58%
	0
	2.0
	100%
	0.7
	0.9
	22.2%


	补肾销售额
	藿香销售额

	13年销售额0.8
	14年销售额1.0
	同比增减额20%
	13年销售额1.4
	14年销售额1.7
	同比增减额17.6%


太极水销售额：   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

	2.6
	3.3
	21%
	2.4
	4.6
	47.8%
	0.9
	0.8
	-12%
	0.3
	0.4
	25%


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
	门店
	货品
	规格
	厂家
	单位
	销售数量
	销售额
	销售毛利
	

	1
	四川太极黄金路药店
	枸橼酸西地那非片(万艾可)
	0.1gx5片
	大连辉瑞
	盒
	41
	20235.6
	2630.6
	

	2
	四川太极黄金路药店
	阿胶（太极天胶）
	250g
	太极天水羲皇
	盒
	43
	18860.97
	10562.1
	

	3
	四川太极黄金路药店
	薏辛除湿止痛胶囊
	0.3gx12粒x18板
	西安阿房宫药业
	盒
	28
	13104
	1965.6
	

	4
	四川太极黄金路药店
	藿香正气口服液
	10mlx10支
	太极涪陵药厂
	盒
	985
	12571.36
	2514.2
	

	5
	四川太极黄金路药店
	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
	237
	11603.46
	8882.4
	

	6
	四川太极黄金路药店
	枸橼酸西地那非片(万艾可)
	100mgx1片
	辉瑞制药
	盒
	91
	11601.92
	4060.6
	

	7
	四川太极黄金路药店
	*阿奇霉素片
	0.25gx6片x2板
	西南药业
	盒
	423
	11329.64
	6294.7
	

	8
	四川太极黄金路药店
	清肺止咳丸
	0.25gx12丸x3板
	西藏藏医学院
	盒
	268
	11164.31
	6421.7
	

	9
	四川太极黄金路药店
	奥利司他胶囊(雅塑)
	0.12gx18粒
	重庆植恩药业
	盒
	43
	10663.77
	2132.7
	

	10
	四川太极黄金路药店
	补肾益寿胶囊
	0.3gx60粒
	重庆涪陵制药
	盒
	142
	10124.6
	2216.2
	

	合计
	
	
	
	
	
	
	
	
	


 片区毛利额排名前十位及金额

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

	1
	四川太极黄金路药店
	阿胶（太极天胶）
	250g
	太极天水羲皇
	盒
	43
	18860.97
	10562.1
	

	2
	四川太极黄金路药店
	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
	237
	11603.46
	8882.4
	

	3
	四川太极黄金路药店
	清肺止咳丸
	0.25gx12丸x3板
	西藏藏医学院
	盒
	268
	11164.31
	6421.7
	

	4
	四川太极黄金路药店
	*阿奇霉素片
	0.25gx6片x2板
	西南药业
	盒
	423
	11329.64
	6294.7
	

	5
	四川太极黄金路药店
	复方熊胆薄荷含片
	8片x2板
	太极涪陵
	盒
	611
	6613.41
	6148.01
	

	6
	四川太极黄金路药店
	枸橼酸西地那非片(万艾可)
	15袋
	太极涪陵
	盒
	51
	4896
	3673.7
	

	7
	四川太极黄金路药店
	归芪生血颗粒
	15袋
	太极涪陵
	盒
	51
	4896
	3573.6
	

	8
	四川太极黄金路药店
	枸橼酸西地那非片(万艾可)
	0.1gx5片
	大连辉瑞
	盒
	41
	20235.6
	2630.6
	

	9
	四川太极黄金路药店
	补肾益寿胶囊
	60粒
	太极涪陵
	盒
	135
	9625.5
	2216
	

	10
	四川太极黄金路药店
	奥利司他胶囊(雅塑)
	0.12gx18粒
	重庆植恩药业
	盒
	43
	10663.77
	2132.7
	

	合计
	
	
	
	
	
	
	
	
	


四、 2014年总结（不得少于5点）：

销售方面，2014年门店销售84.1万，月均7万，距离扭亏门店每月需在此基础上每月增加2万的销售，这方面需从重点品种疗程销售、吸引客流、发掘新老会员来突破,计划每周一场限时抢购，预计每月增加销售0.8万。计划三月一次广场活动，每次活动2天，预计全年增加销售4.8万。

重点单品方面，2014年重点单品中每个单品较去年都有所增长，除藏药、阿奇、熊胆、补肾能完成任务，其他品种如天胶第四季度距离任务就还差4盒，太极钙第四季度也还差2瓶，这一方面在2015年还需要加把劲，加强重点产品专业知识培训，搭配销售技巧案例分享，按疗程推荐用药。

会员方面，2014年会员消费占比45.4%，同比2013年34.6%同比增长23.8%，但门店老会员的流失率比较严重，由于2014年距离门店100米内新开一家以低价著称的私人药房，该店凡是办理会员卡即享受9折，会员生日还免费做生日马克杯，相比我店的会员权益更吸引人。在2015年需发掘更多的新会员，并保持优质亲切的服务。

货品管理方面：

1）、2014年一些近效期货品在公司不能退货的情况，门店自身造成损失，2015年需在加强重点品种销售的同时搭配销售滞销品种，近效期品种更应该重点销售。

2）、写货计划上，在系统自动生成的基础上结合门店实际情况更加合理写货计划，缺货上积极调拨或反映找措施。

3）、货品卫生方面，保持货架卫生干净整洁，做到干净陈列醒目陈列。

5、人员管理方面，加强人员的学习能力，销售技巧成败案例分析技能。完成门店人员处方审核员培训。及时更新人员任务完成进度，形成你追我赶的积极销售氛围。

                                       第二部分 2015年计划

五、2015年计划（要从销售、中药、毛利额前三项按增长15%来写、重点单品营运、团购、会员开发等方面来些来得写，少于8点：

2015年总计划销售99万，月均8.25万，日均2800元,其中中药销售计划6.5万

重点单品运营，其中计划天胶销售2.3万（春夏两季可通过中药配方、组方搭配销售，秋冬可侧重与膏方养生及促销策略销售），阿奇计划销售1.3万（相关品种陈列、首要推荐），太极钙计划销售1.5万（免费品尝、特点陈列、促销政策，收银台一句话促销），藏药计划销售2.4万（疗程用药推荐主推清肺止咳丸及十五味黑药丸，其他品种由于用药范围广引导销售人员在熟悉功能主治及禁忌的情况下灵活搭配销售），藿香计划销售2万（由于藿香涨价需要在维护好去年的团购顾客，在夏季通过员工朋友关系网及周边工地走访发掘新的团购顾客），补肾计划销售1.2万（通过疗程用药推荐及肾虚性前列腺患者联合用药），熊胆计划销售1.3万(免费品尝，收银台一句话营销)
以上品种任务的完成门店分人员分任务完成。
团购方面力求完成公司完成的团购任务，夏季可从藿香正气口服液、风油精、夏桑菊颗粒、板蓝根颗粒、金银花抑菌剂、金银花露、中药袋装菊花、中药袋装金银花等季节特色明显品种寻求突破口，冬季可从大枣、阿胶蜜枣寻求突破口
会员方面，现目前门店会员共计3012，其中有效会员1769，2015年预计增加有效会员800名。
维护老会员，在节假日发短信或电话问候，对于经常在门店购药的老会员应熟记姓名在顾客下次进店争取能亲切的叫出某阿姨、某叔叔之类，大型活动时电话通知老会员告知活动的优惠力度。

发掘新会员，大型活动设立免费办理会员卡专区，平时将免费办理会员的POP张贴橱窗，会员日当天收银台一句话服务询问顾客是否有会员卡告知免费办理即可以打折，平时对于购买特价的顾客也主动告知是否有会员卡此品种有会员价，吸引新会员。

门店人员专业知识培训，每天每日一题学习，重点品种功能主治禁忌抽问学习，交接班销售案例分享。

门店货架陈列，重点品种关联陈列、突出陈列。有重点单品多余的空盒子积累下来设计醒目的形状陈列于显眼的位置。

店堂卫生，干净整洁，分人员分货架管理，每周大扫除一次，平时当班时间负责自己货架的补货、卫生、陈列。

门店效期管理，近效期3月以内及时下架，公司处理意见一下发就及时执行。3个月以外的分人员分任务重点销售。

要货计划严格把关，清楚门店快销品及滞销品，做到滞销品种的催销，缺货品种通过上报及门店间的相互调拨解决，及时把顾客订购的缺货品种交给顾客并送上5元现金券。

六、需要公司解决的问题：

    希望能推出新的会员权益
