大邑   店2014年工作总结及2015年工作计划
第一部分总结
一、2014年销售数据：（单位：万元）             备注：所有数据统计从1月1日至12月31日
	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

	2010
	71.47万
	22万
	58.43万
	61.44万
	3万
	86%
	16.25万
	17.19万
	0.92万
	78.1%
	7768
	9608
	1840
	75.2
	63.9
	-11.3
	54%


	3.9%
	9.9

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


分析：14年比13年销售增加3万元，增长5%，增长的比较少，毛利增长9253.增长5.3%销售笔数增加1840笔，增长比例19.%客单价下降11.3，2013年有一部分出现挂单现象.会员占比增长9.9%，总体增长幅度都较少.毛利率同期对比增长0.1%。

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

	9.7万
	10.53万
	0.84万
	8.89万
	10.89万
	2万
	 1.34万
	3.76万
	 2.42万


分析：集团品种13年同14年对比增长8%.ABC增长18.3.中药增加64.4%，中药增长比例较高，注重了中药养生西药治标的方法，搭配销售.提高了销售。2015年将继续做好这方面工作，注重药食同源，中药养生增加销售.
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

	5115
	11417
	6302
	7852
	7122
	-730
	4573
	7497
	2924
	56
	7988
	7932
	4133
	3193
	-940


	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

	8273
	9958
	1685
	4524
	7673
	3149


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

	21365
	16839
	4526
	21656
	18440
	3216
	5793
	5758
	35
	2041
	2362
	321


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
	枸橼酸西地那非  片(万艾可)

	0.1gx5片
	大连辉瑞
	盒
	34
	16775.3
	2214.3
	13.2%

	2
	大邑片区
	磺酸左旋氨氯地平片(施慧达
	2.5mgx7片x2板
	施慧达(原吉林天
	盒
	440
	13150.
	-2640
	-20%

	3
	大邑片区
	葡萄糖酸钙锌口服溶液
	10mlx24支
	澳诺(中国)制药
	盒
	245
	13023.4
	2604
	20%

	4
	大邑片区
	阿胶（太极天胶
	10mlx24支
	太极天水羲皇
	盒
	25
	11417.7
	3995
	35%

	5
	大邑片区
	赶黄草
	48g(1.6gx30)
	四川新荷花
	盒
	96
	11002
	6821
	62%

	6
	大邑片区
	补肾益寿胶囊
	8g(1.6gx30)
	8g(1.6gx30)
	盒
	140
	9958.41
	1792.5
	18%

	7
	大邑片区
	枸橼酸西地那非片(万艾可)
	100mgx1片
	辉瑞制药
	盒
	70
	8790.63
	3076
	35%

	8
	大邑片区
	枸橼酸西地那非片(万艾可
	100mgx10片
	辉瑞制药
	盒
	9
	8667
	1127
	13%

	9
	大邑片区
	葡萄糖酸钙维D2咀嚼片(太极钙
	48片(复方)/
	西南药业股
	盒
	153
	7497
	5735
	76.5%

	10
	大邑片区
	*阿奇霉素片
	0.25gx6片x2板
	西南药业
	盒
	241
	6092.33
	3381
	55.5%

	合计
	
	
	
	
	
	1453
	106374
	28286.5
	26.6%


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
	赶黄草
	48g(1.6gx30)
	四川新荷花
	盒
	96
	11002
	6821
	62%

	2
	大邑片区
	阿胶（太极天胶
	10mlx24支
	太极天水羲皇
	盒
	25
	11417.7
	3995
	35%

	3
	大邑片区
	葡萄糖酸钙维D2咀嚼片(太极钙
	48片(复方)/
	西南药业股
	盒
	153
	7497
	5735
	76.5%

	4
	大邑片区
	*阿奇霉素片
	0.25gx6片x2板
	西南药业
	盒
	241
	6092.33
	3381
	55.5%

	5
	大邑片区
	枸橼酸西地那非片(万艾可)
	100mgx1片
	辉瑞制药
	盒
	70
	8790.63
	3076
	35%

	6
	大邑片区
	清肺止咳丸
	0.25gx12丸x3板
	西藏藏医学院
	盒
	109
	4431.12
	2880
	64%

	7
	大邑片区
	*头孢克肟片(世福素
	50mgx10片(薄膜衣片)
	广州白云山总厂
	盒
	91
	3557.41
	2027
	57%

	8
	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
	292
	3193.9
	1947
	61%

	9
	大邑片区
	归芪生血颗粒(美美)
	6gx15袋
	太极重庆涪
	盒
	32
	2968
	1751
	59%

	10
	
	*阿莫西林胶囊
	25gx36粒
	西南药业
	
	230
	2451.68
	1201
	49%

	合计
	
	
	
	
	
	1339
	61398
	32817
	53.4%


总结：1.14年同期对比13年增长较少，上半年增长23459元.下半年增长6634元.由于公司在14年9月做了一部分产品的淘汰，淘汰产品的冲击对一部分一直使用的顾客造成一定的影响。旧产品淘汰新产品替代不及时，还有顾客的认可度不高，导致流失一部分顾客，销售旺季没有明显增长.

2.客单价降低11.3元，给我们2013年有挂单2014年没有挂单有一定的原因.还有就是裸卖率较高.2014年裸卖率为42%.导致客单价下降.

3.毛利同期对比增长0.1%.，增长很少，因为周边药店竞争很大。心脑血管药品特价购买率较高，施慧达就占全年销售额排名第二产品.周边住户都是老工人退休对价格很敏感.都是那个药品价位低就在哪里买.忠实度较低.

4.2014年新增会员218个，平均每月18.2个.新会员发展比较少，都是一部分老顾客循环购买，流动顾客较少.

5.因北改工程已启动，有一部分会员已经搬迁会导致流失顾客.

                       第二部分  计划

按照15%来增长

	第二部分  下半年计划

	（一）、销售计划：单位：万元

	门店
ID
	门店名称
	开店年限
	2014年总计划
	2014年销售
	2015年总计划
	中药/月
	集团品种/月

1.1万

	549
	大邑东壕沟
	4
	71.47
	61.4
	70.7
	3600
	


	（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.
	减少裸卖率，每周对每班次的销售数据进行筛查.每周通报销售，毛利，裸卖率。在进行搭配销售培训工作，先从低价位药品开始搭配开始，从减少裸卖率增加销售.尽量将裸卖率控制在30%以下
	雷霞
	2015.1.5-2015.12.31

	2.
	筛选本店毛利前300位产品和毛利后200位产品进行学习在销售上尽量引导顾客消费，来弥补心脑血管这部分产品的毛利差，提高毛利率.


	雷霞
	2015年1月31

	3.
	新会员开发采取两种措施，1.进店顾客消费马上办理会员卡享受会员权利，增加顾客回头率和会员使用率.2.老会员介绍新会员有奖方式，让顾客帮助宣传我们的会员权益和超低会员特价。带领朋友来办理会员卡消费可赠精美礼品一份（暂为本店礼品）希望公司能提供代金卷.做到每天办理一个会员的任务.
	雷霞，彭蓉
	2015.1.5-2015.12.31

	4.
	老会员的维护工作：1.对于一部分年龄大的顾客不习惯用手机的老年人进行电话回访每月轮流回访，电话回访人：彭蓉.对于一部分年轻的会员用短信方式回访.轮流回访 短信回访人：雷霞.
	雷霞，彭蓉
	2015.1.5-12.31

	5.
	对于流失的一部分顾客，会员卡有积分的会员进行短信和电话告知卡内积分可以当多少钱现金用，减少流失顾客.
	雷霞.彭蓉
	2015.1.13-12.31

	6.
	2015年加强培训，培训方式改为我们两个人，平时日常培训每人培训一次，公司活动培训策划改为本店员工彭蓉进行活动培训安排.
	彭蓉
	2015.1.5



	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


