各片区2013年工作总结及2014年工作计划
第一部分 总结
1、 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 
	同比销售额
	12年
实际
	13年
预计 
	同比增减额

	蒲阳路店
	72
	23.76
	26.147

	68.338
	42.191
	94.91%
	8.0113
	19.8927
	11.8817
	83.72%
	6407
	13114
	6644
	40.8
	52.11
	11.31
	0.207878
	1.6674
	1.4595
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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
	505596.82
	121243.12
	168301.88
	45899.8813
	285029.67
	73.65%
	25477.19
	66349.13
	13.13%

	2
	保健食品
	113911.32
	54393.552
	25702.11
	12261.377
	88209.19
	17.02%
	1146
	18817.67
	16.52%

	3
	中药材及中药饮片
	16674.43
	6178.08
	1438.8
	352.5
	15235.63
	2.38%
	7737
	5963.16
	35.76%

	4
	医疗器械
	34641.5
	12638.41
	14589.82
	5819.85
	20051.68
	5.23%
	1552.3
	17768.02
	51.29%

	5
	化妆品
	8027.49
	2546.05
	3189.7
	947.452
	4837.79
	1.11%
	178.2
	821.496
	10.23%

	6
	消毒产品
	3914.67
	1695.49
	1637.13
	774.66
	2277.54
	0.53%
	407.8
	366.686
	9.37%

	7
	日用品
	224.356
	40
	71.46
	20.92
	152.896
	0.03%
	811
	48.84
	21.77%

	
	合计
	683105.7
	198734
	214930.7
	66076.6403
	468175.06

	99.95%
	37309.49
	279495.002
	158.07%


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
	6407
	2240
	35%
	261470.74
	58532.85
	22.386%
	26.13
	40.81
	386
	229

	13年
	13114
	9185
	70%
	683380
	262331.44
	38.4%
	28.56
	52.11
	1340
	933

	同比增减
	6707
	6945
	35%
	421909.26
	203798.59
	16%
	2.43
	11.3
	954
	704


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
1、 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

	
	蒲阳路店
	68.338万
	19.8927
	88.84万
	25.86万
	20.502万
	30%
	32%

	
	
	
	
	
	
	
	30%
	32%

	
	
	
	
	
	
	
	30%
	32%

	
	
	
	
	
	
	
	30%
	32%


分析：
2、 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
	505596.82
	121243.12
	657275.866
	73.98%
	157616.056
	60.95%
	151679.046

	3
	保健食品
	113911.32
	54393.552
	149084.716
	16.67%
	70711.6176
	27.34%
	35173.396

	2
	中药材及中药饮片
	16674.43
	6178.08
	21676.759
	2.44%
	8031.504
	3.11%
	5002.329

	4
	医疗器械
	34641.5
	12638.41
	45033.95
	5.07%
	16429.93
	6.35%
	10392.45

	7
	化妆品
	8027.49
	2546.05
	10435.737
	1.17%
	3309.865
	1.27%
	2408.247

	6
	消毒产品
	3914.67
	1695.49
	5089.071
	0.57%
	2204.137
	0.85%
	1174.401

	5
	日用品
	224.356
	40
	291.6628
	0.033%
	52
	0.02%
	67.3068

	8
	普通食品
	274.3
	193
	356.59
	0.04%
	250.9
	0.097%
	82.29

	合计
	
	683264.89
	198927.702
	889244.3518
	99.973%
	258606.010
	99.987%
	205979.466


分析：
3、 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
	324620.896
	422007.16
	30%

	D类
	354708.39
	461120.9
	30%


分析：
4、 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
	6407
	2240
	35%
	261470.74
	58532.85
	22.386
	26.13
	386

	13年
	13114
	9185
	70%
	683380
	262331.44
	38.4%
	28.56
	1340

	14年计划
	17048
	11941
	70%
	888394
	34130.872
	50%
	37.128
	1742


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（片区实实在在能做到写，销售增长计划按照片区门店实际销售的基础上增长30%。）

2、 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：

1、天胶、太极钙、美美、补肾三大单品营运上量措施：
加强员工的培训，做好收银台的一句话服务，抓住顾客心理，针对顾客需求来介绍天胶、太极钙、美美、补肾的功能主治，突出四大品种的卖点，做好已购买顾客的电话回访。
2、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%）

抓好中药应季品种的销售，做好应季品种的培训，卖西药的同时做好中药的关联销售。

3、保健食品的增量措施：卖药的同时做好保健食品的关联销售。
4、医疗器械的增量措施：增加医疗器械的品种，关联销售。
5、店外销售突破增长点及任务目标：抓住应季品种到附近各单位联系来突破增长点，目标：5万
6、2014年会员销售占比达到50%为目标来写措施：大力宣传会员权益，多办理会员卡，增加新增会员的消费，维护好我们的每一位老会员。
六、需要公司解决的问题：
1.滞销品种的解决。
2.畅销品种价格的调整（如：东阿阿胶，货品ID：32，对面鹤寿堂药房卖400元，我店卖550元，顾客进店问了觉得价格贵，造成天胶也不好卖出去，给顾客的印象就是太极的药品价格就是高。）
