各门店2013年工作总结及2014年工作计划

第一部分 总结

2013年主要销售数据：（单位：万元）

	门店
	13年任务
	销售额
	毛利额
	销售笔数
	客单价
	中药销售

	
	销售额
	毛利额
	12年

实际
	13年

预计
	同比增减额
	完成率
	12年

实际
	13年

预计
	同比增减额
	完成率
	12年

实际
	13年

预计
	同比

增减额
	12年

实际
	13年

预计 
	同比增减额
	12年

实际
	13年

预计 
	同比增减额

	
	66
	19
	49.3
	71
	0.30
	107%
	14.5
	21.8
	33
	114%
	1.3
	1.5
	13%
	0.0035
	0.0049
	28%
	1.3
	2.5
	48%
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备注：预计销售额=2013年1月至11月25日实际销售金额+{（11月26日至12月10日实际销售额/15天）*36天}，预计毛利额以此类推。

分析：（下降原因）

二、大类占比;

	大类ID
	大类名称
	销售额
	毛利额
	同期销售额
	同期毛利额
	同比增减额
	销售占比
	总品种个数
	库存金额（零售金额）
	库销比

	1
	药品
	49.9
	13.5
	34.8
	8.8
	30.2%
	70%
	1338
	57.9
	86%

	2
	保健食品
	5.1
	2.4
	4.3
	1.8
	17%
	7%
	122
	5.7
	89%

	3
	中药材及中药饮片
	2.5
	0.8
	1.4
	0.4
	50%
	6%
	395
	2.7
	92%

	4
	医疗器械
	3.9
	1.7
	2.8
	1.2
	28%
	5%
	128
	4.6
	84%

	5
	化妆品
	0.7
	0.2
	0.5
	0.1
	14%
	1%
	16
	0.8
	87%

	6
	消毒产品
	0.3
	0.2
	0.4
	0.2
	0
	0.5%
	21
	0.4
	75%

	7
	日用品
	0.01
	0.001
	0.01
	0.0027
	0
	0.1%
	1
	0.01
	95%

	
	合计
	62.43
	18.7
	44.2
	12.5
	29%
	100%
	2021
	72.11
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


分析：（下降原因）

三、会员占比：

	年份
	总销售笔数
	会员消费笔数
	会员消费笔数占比
	总销售额
	会员消费额
	会员消费占比
	会员客单价
	综合客单价
	总会员数
	有效会员数

	12年
	13822
	3507
	25%
	49.3
	32
	64%
	91
	35.6
	1347
	986

	13年
	13753
	4608
	33%
	67.9
	46.8
	68%
	101.5
	49.3
	2079
	1137

	同比增减
	-0.05%
	23%
	24%
	27%
	31%
	5%
	10%
	27%
	35%
	13%


备注：有效会员数= 倒推一年有销售的会员为有效会员

分析：（下降原因）

                                  第二部分  2014年计划

销售计划指标：

	序号
	门店
	13年预计


	14年计划

	
	
	总销售额
	毛利额
	总计划销售额
	毛利额
	增长额
	增长率
	毛利率

	
	黄金
	71
	21.8
	86
	30
	15
	30%
	32%

	
	
	
	
	
	
	
	30%
	32%

	
	
	
	
	
	
	
	30%
	32%

	
	
	
	
	
	
	
	30%
	32%


分析：

大类销售：

	
	
	13年预计
	14年计划

	大类ID
	大类名称
	销售额
	毛利额
	销售额
	销售额占比
	毛利额
	毛利额占比
	同比增减额

	1
	药品
	52
	14.9
	64
	73%
	22
	73%
	16%

	3
	保健食品
	6.3
	2.6
	9.6
	9%
	3.1
	10%
	34%

	2
	中药材及中药饮片
	2.7
	0.9
	4.7
	3%
	1.5
	5%
	42%

	4
	医疗器械
	4.3
	1.8
	6.2
	6%
	2.5
	8%
	30%

	7
	化妆品
	0.8
	0.3
	0.9
	1%
	0.5
	2%
	11%

	6
	消毒产品
	0.3
	0.2
	0.5
	0.4%
	0.35
	1%
	40%

	5
	日用品
	0.01
	0.001
	0.1
	0.1%
	0.05
	1%
	90%

	8
	普通食品
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	合计
	
	71
	21.8
	86
	100%
	30
	100%
	


分析：

TABC品种销售计划：

	品类
	2013年完成销售
	2014年销售计划
	增长率

	TABC
	46.3
	58
	20%

	D类
	16.5
	23
	28%


分析：

会员发展、占比计划：

	年份
	总笔数
	会员消费笔数
	会员消费笔数占比
	总销售
	会员消费
	会员消费占比
	会员客单价
	发展新会员总人数

	12年
	13822
	3507
	25%
	49.3
	32
	64%
	91
	857

	13年
	13753
	4608
	33%
	67.9
	46.8
	68%
	101.5
	1021

	14年计划
	15000
	5200
	35%
	86
	58
	68%
	120
	1500


五、2014年主要措施及增长点（文字与数字量化结合）

1、2014年总体经营计划（门店实实在在能做到写，销售增长计划按照门店实际销售的基础上增长30%。）

   1)每周的销售案例分析交流，培训专业技能，相互提高专业水平。

   2）公司大型活动任务落实到人头，申请适合门店的大型活动，提高销售。

   3）花车定期更换陈列当季热销品种

   4）收银台一句话营销（针对顾客之前购选的药物可适当搭配组方，比如顾客购买治疗骨质疏松的药物可以说我们钙在搞活动，买一送一）

   5）夏季发动门店员工走出门店拉团购，增加销售。

各大类（含中药和集团工业产品）增量及措施

要求：2014年措施中必须包括以下内容：

天胶、太极钙、美美、补肾三大单品营运上量措施

天胶节期每天店外定时炒芝麻，增加客流，及对天胶的认知。

顾客购买滋补气血药物时组方搭配。

关注阿胶各厂家的动态，熟悉同类竞争产品，对比天胶优势。

中药精制饮片及袋装销售措施及目标：（2014年中药销售同期增长20%）

组方搭配

包季节性，慢性疾病的小配方，陈列收银台如慢性咽炎陈列麦冬、西青果、胖大海，玄参，精致袋装可捆绑销售。

贵重中药如瓶装三七粉可拆零销售

平时加强中药专业知识培训

保健食品的增量措施：

组方搭配

产品培训

配备齐全的品种

医疗器械的增量措施：

店外张贴免费测血压、定时间段测血糖，让顾客感受，在测试的过程中可以推荐适合顾客的产品。

加强产品功能的学习。

5、店外销售突破增长点及任务目标：夏季团购，通过各店员对自己亲戚朋友的宣传，发掘潜力顾客，当季节走访附近工地及街道办，任务金额4000元.
6、2014年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

通过组方搭配增加会员消费客单价。

针对附近居住，有潜力的顾客积极宣传会员权益给他们办理会员卡。

社区活动或公司大型活动在店外搭台免费办理会员卡。

六、需要公司解决的问题：

