温江片  政通  店2014年工作总结及计划
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

	
	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

	门店
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	增减
	
	
	

	政通店
	78.8
	26.3
	69.52
	62.42
	-10.2%
	79.21%
	23.76
	21.94
	-7.65%
	83.42%
	1.46
	1.45
	-0.68%
	47.51
	43.01
	-4.5

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


	中药销售
	会员占比
	集团品种

	13年
	14年
	 同比增减
	13年
	14年
	同比增减
	13年
	14年
	同比增减

	4.46
	5.62
	26%
	32.6%
	30.9%
	-1.7%
	7.01
	5.32
	-24.1%


自行再添加集团品种销售对比按照以上表格要求

分析：1.以上数据看出，14年我店除了中药销售在增长以外，其他指标均在下滑。14年的总销售比13年销售下降10.2%，也就是7.1万元。完成率仅79.21%

      2.毛利额下降了7.65%，完成率仅83.42%,销售笔数下滑了1000比笔，客单价下滑了4.5元。总销量同比下降，主要就是这一部分的下滑导致的。

      3.销量下滑，主要体现在集团品种下降的部分。我店集团品种下降了1.69万元，同比下降了24.1%，这是总销量下降的一个总要类别。（具体分到每个中类，见以下中类分析）

      4.会员消费占比，14年同比13年下降1.7%，主要还是①由于后期我们鼓励顾客办会员卡的积极性下降。②提醒顾客使用会员卡的频率降低。这些都导致了我店会员消费占比的下降。

二、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
	熊胆
	补肾益寿
	藿香正气液
	阿奇霉素
	沉香化气

	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
	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

	0.76
	1.59
	108.4%
	1.04
	0.12
	-88.3%
	0.84
	0.82
	-2.58%
	0.0028
	1.4
	
	1.17
	0.61
	-44.8%
	1.1
	0.65
	-40.5%
	1.88
	1.26
	-33%
	1.11
	1.19
	7.07%
	0.25
	0.22
	-13.7%


自己再加表格单品统计有天胶，美美。藏药，太极钙，熊胆。补肾，藿香，阿奇，沉香化气片

各单品对比情况分析：1.增长明显的是天胶，同比13年增长了108.4%。其增长原因：①在14年初，公司就对几大单品做出了指标考核，分每个季度完成考核。这给每位员工加了一层压力也是动力。②公司针对天胶的活动不断，并且具有较强的吸引力。③天胶的陈列，对比13年的陈列，完全改观。多处陈列，不断的刺激顾客眼球。

2.美美，和熊胆含片的销售下滑是最大最明显的。其主要原因还是公司不做考核，所以员工难免不会像13年那样积极，只是对有需要的顾客进行推荐。

3.太极钙的销售对13年来说还是下降的，但是下滑并不不那么明显。不过对于我店员工来说，在14年下班年，推太极钙的积极性下降，可能是因为遭到太多的顾客拒绝，受打击的原因吧。

4.藏药销售，看起来是销售增长了，是因为13年，藏药并没有完全上架，并且没做考核。

5.补肾益寿的下降也是巨大的，其主要原因：①员工对于补益类的知识掌握不够，给顾客推荐用药时，没有说服力。②销售技巧不够，买其他补肾类的药，不能成功的转变为补肾益寿。

6.藿香正气液下降，主要还是夏天销售的团购较13年的5991.5元下降了751.4元。
	抗感冒药
	抗感染药
	胃肠道药
	滋补营养药
	止咳化痰平踹

	13年
	14年
	同比增减
	销售占比
	13年
	14年
	同比增减
	销售占比
	13年
	14年
	同比增减
	销售占比
	13年
	14年
	同比增减
	销售占比
	13年
	14年
	同比增减
	销售占比

	8.4
	6.7
	-20.3%
	10.73%
	4.3
	3.9
	-9.3%
	6.24%
	4.1
	3.8
	-7.3%
	6.08%
	4.5
	3.4
	-20%
	5.44%
	3.1
	3.3
	6.4%
	5.28%


三、门店各中类销售占比情况，自行做表格，并进行分析。

	包装类药材
	妇科药
	心脑血管药
	儿科药
	耳鼻喉口腔

	13年
	14年
	同比增减
	销售占比
	13年
	14年
	同比增减
	销售占比
	13年
	14年
	同比增减
	销售占比
	13年
	14年
	同比增减
	销售占比
	13年
	14年
	同比增减
	销售占比

	2.3
	3.2
	39.1%
	5.12%
	3.1
	2.3
	-25.8%
	3.68%
	3.3
	2.8
	15.15%
	4.48%
	2.5
	1.9
	-24%
	3.04%
	3.6
	2.8
	-22.22%
	4.48%


分析：1.销售占比较低的中类，儿科，妇科，心脑血管类的。原因：①品规数少，其中儿科品规数48个，妇科81个，心脑血管类113个。
②专业知识和技巧的欠缺，搭配销售成功率不高，基本裸卖较多。

根据与13年销售对比，下滑最多的是抗感冒药，滋补类和妇科，耳喉鼻类，均下降20%左右。补益类下降的主要是九大单品内的补肾益寿和美美。这2个品种品种，在14年里，销售人员有些松懈，没有积极的推荐，特别是美美。抗感冒药下降，主要是搭配用药，销售人员组合用药有待提升。

相应措施：1.增加儿科，妇科类的品规数，对照大店或是系统“400985”，写计划，争取每个科类增加到100个品类。预计完成时间在1月底，主要由王慧负责。

2.加大销售人员的学习培训力度。多培训搭配销售以及销售技巧。每周培训2次，做好学习计划以及记录（对照我们的标准化）。每次培训前，就考核上次培训的内容，可口试，可笔试。做好考核备份，备查。主要由周娅希负责。

                                                      2015年工作计划：

	（一）、销售计划：

	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

	361
	政通店
	销售任务
	5.68
	6.65
	6.68
	 6.48
	 6.2
	 6.65
	 6.15
	 5.14
	 5.14
	 5.05
	 6.29
	 6.01
	0.538
	0.51

	
	
	毛利任务
	2.04
	2.39
	2.4
	2.33
	2.23
	2.39
	2.21
	1.85
	1.85
	1.81
	2.26
	2.16
	0.19
	0.18

	
	
	毛利率
	36%
	36%
	36%
	36%
	36%
	36%
	36%
	36%
	36%
	36%
	36%
	36%
	36%
	36%


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

	                                                （二）、完成销售计划的措施

	序号
	具体措施
	责任人
	预计完成时间

	1

	提高客流和客品数的措施：1.计划15年每月搞一次单店活动，活动内容暂缓。主要考核我们的总销量，以及客流量。预计销量对比上月月均增长40%，客流量增长20%。2.客品数的提高：加强销售人员的专业知识，培养搭配销售意识及技巧。从而来提高客单价以及客品数。预计提高客单价20%。
	活动策划申请：王慧

活动前期准备：周娅希

活动销售跟踪：邓柯
	每月统计

	2
	会员占比：1.加强新办会员卡的力度，分配任务，制定考核办法。任务：每人每天新办2个。预计60个/月。一月考核一次。2.加强会员卡的使用率，分配任务，制定考核办法。任务：每天每人会员笔数占比不低于30%。一月考核一次。

3.会员的维护，每月至少10名会员，做好笔记，备查。
	任务分配：王慧

执行：王慧，周亚希，邓柯

每月统计：周亚希，邓柯
	即日起

	  3
	门店品规数：门店较少的品种类是儿科类，妇科类，以及大保健类。主要通过写计划要货，完成这项工作。对照大店以及公司经营品种进行筛选写计划。预计儿科新增品种30个，妇科20个，大保健品20个。
	主要负责：王慧

协助负责：周娅希
	2015.2.1

	  4
	新品种的动销：计划每天学习2个新品种，并加强运用。做好每天培训记录，备查。每天查询，并考核。预计每天新品种销售要占总销售品种的5%。
	培训负责：当班人员（交替进行）

每天考核查询：当班人员（非培训人）


	即日起

	  5
	单品销售措施：1.多培训单品的卖点，让每位员工都熟记，并且分每周每月考核。每周考核选择口试，每月考核选择笔试2.做好单品销售的跟踪，做到每位员工心中有数。3.
	培训负责：周娅希

考核负责：王慧

销售跟踪：邓柯
	即日起


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。
大概要去如上，如需要添加的表格各自自行添加。

会员情况，客流情况单独做表格进行分析
