各片区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
	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

	中和柳荫店
	98
	31.4
	78.4
	80.4
	2
	82%
	26.3
	23.5
	-2.8
	74.8
	14939
	17577
	2638
	52.5
	46.6
	-5.9
	6.29
	6.12
	-0.17
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分析：（销售上升和下降原因）

   中和柳荫店2013年销售除了药品在增长外，其他的品类都在下降。其中主要的原因有

1：人员问题：柳荫店由于年初把该店的销售能手调走后，其他人员的销售能力一直都没被提起来。而且人员变动也很大。

2：价格问题：由于本店顾客，都是以中老年为主。很多人发现我们价格后都不在来店消费.

3：保健品的主打品种汤臣倍健其他的药店都以8.5折销售。我们的促销力度不能喝其他药房相比.

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）

	1
	药品
	60.6
	16.6
	53.8
	16.3
	4.6
	75.3%
	1592
	7.3

	2
	保健食品
	7.9
	4.31
	8.3
	4.3
	-2.4
	9.8%
	216
	1.08

	3
	中药材及中药饮片
	6.45
	1.53
	6.29
	2.2
	-0.17
	8%
	447
	2.68

	4
	医疗器械
	4.2
	0.62
	3.2
	1.34
	1.1
	5.2%
	156
	1

	5
	化妆品
	0.75
	0.19
	0.7
	0.25
	0.05
	0.9%
	15
	0.063

	6
	消毒产品
	0.43
	0.15
	0.58
	0.25
	-0.15
	0.53%
	30
	0.035

	7
	日用品
	0.07
	0.1
	0.03
	0.006
	0.04
	0.08%
	1
	

	
	合计
	80.4
	
	
	
	
	
	
	


分析：1：药品上升的原因：一部分心脑血管品种特价，吸引了一部分顾客。

     :2：保健品下降主要是员工的销售能力不够，另一方面我们的价格高。折扣率低

    :3： 中药饮片相比去年少了一笔大的团购。

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

	12年
	14939
	4396
	29%
	78.4
	29.6
	37.7
	67.4
	52.5

	13年
	17577
	4445
	25.2%
	80.4
	30.14
	37.5
	67.8
	46.6

	同比增减
	
	
	
	
	
	
	
	


分析：2013年上半年由于本店一直无会员卡，所以2013年新增会员的数量很少，会员的消费占比大幅度下降。

本店附近已有多家药房开通省社保，对于省社保的会员我们将进一步流失。

                                  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

	
	中和柳荫店
	80.4
	23.5
	96
	28.8
	15.6
	20%
	30%

	
	
	
	
	
	
	
	30%
	32%

	
	
	
	
	
	
	
	30%
	32%

	
	
	
	
	
	
	
	30%
	32%


分析：由于我店周围已有3家药房开通省社保，而且我店的价格高的问题已深入人心。201年该店的任务将更加艰巨。

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
	60.6
	16.6
	70
	72.9%
	17.9
	62.15%
	9.4

	3
	保健食品
	7.9
	4.31
	10
	10.4%
	5
	17.36%
	2.1

	2
	中药材及中药饮片
	6.45
	1.53
	8
	0.83%
	3.
	10.4%
	1.55

	4
	医疗器械
	4.2
	0.62
	5.5
	0.57%
	2
	6.9%
	1.3

	7
	化妆品
	0.75
	0.19
	1
	1%
	0.3
	1%
	0.25

	6
	消毒产品
	0.43
	0.15
	0.8
	0.083%
	0.2
	0.69%
	0.37

	5
	日用品
	0.07
	0.1
	0.2
	0.02%
	0.2
	0.69%
	0.13

	8
	普通食品
	
	
	0.5
	0.05%
	0.2
	0.69%
	0.2

	合计
	
	80.4
	23.5
	96
	
	28.8
	
	


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
	28
	38
	35.7%

	D类
	52.4
	58
	10.6%


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
	14939
	4396
	29%
	78.4
	29.6
	37.7
	67.4
	939

	13年
	17577
	4445
	25.2%
	80.4
	30.14
	37.5
	67.8
	231

	14年计划
	21000
	6000
	30
	96
	38
	39.5
	70
	500


五、2014年主要措施及增长点（文字与数字量化结合）

增长措施

1：对员工的销售能力考核坚强，体现多劳多得

2：加大对重点品种宣传，多利用店内空白处对重点品种的宣传。

3：公司加强对中药的联合用药的培训。引进更多和市场价格相同的品种，不要统一品种的价格高处同行许多

4：加大保健品的促销力度，比如买二送一等，

5：医疗器械的展示和体验很重要。

6：把每个员工的潜能最大发挥。
需要公司解决的问题：

     加强对门店实际的指导工作，不要只喊口号，不做具体事务。多为门店解决实际问题。

