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

	华阳正东中街店
	99
	32.6
	684733
	1017524
	332791
	148.6%
	237245
	333843
	96598
	
	18316
	23214
	4989
	37.5
	43.8
	6.3
	5451.76
	25109
	19658


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）*31天}，预计毛利额以此类推。
分析：（销售上升和下降原因）华阳正东中街今天比去年销售上升是因为这附近的楼盘陆续开盘，人流量明显增加，另外还有就是工商银行办卡中心的工作人员很多都到我们店里消费！所以今年不管是销售额还是毛利额都有提高！

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
	762495.7
	217530.4
	547254
	170523
	479834.3
	84.6%
	1767
	86019.7

	2
	保健食品
	37084.9
	72654.9
	83140.3
	42624
	52926.6
	4.11%
	167
	15984

	3
	中药材及中药饮片
	34854.1
	14045.8
	5451.76
	1814
	23060.1
	3.87%
	109
	5247.6

	4
	医疗器械
	52671.6
	22060.3
	32835.6
	15325
	15175.6
	0.58%
	146
	8107.3

	5
	化妆品
	9807.2
	3369.4
	8696.8
	3673
	847.9
	        0.11%
	25
	1070

	6
	消毒产品
	4707.2
	2009.5
	5999.1
	2768
	1550.5
	0.052%
	38
	571.8

	7
	日用品
	103.1
	16.8
	204.7
	52.3
	121.1
	0.0012%
	3
	39.9

	
	合计
	901723.8
	331687.1
	683582.26
	236779.3
	573516.1
	100%
	2255
	117040.3


分析：（销售上升和下降原因）销售上升的原因是多方面的，现在人流量增多了，还有就是店上成员也积极推荐保健品，这样销售量上去了，毛利也提高了。

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
	18316
	2456
	13.4%
	684733
	144187
	21.1%
	58.7
	37.3

	13年
	23214
	4043
	17.4%
	1017524.7
	226510.89
	22.2%
	56..1
	43.8

	同比增减
	4898
	1587
	4%
	332791
	82323
	1.1%
	2.6
	6.5


分析：（销售上升和下降原因）


   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

	
	华阳正东中街店
	1017524
	333843.4
	128.7
	440673.16
	106830
	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
	762495.7
	190047
	991244.4
	84.57%
	24706.11
	
	228748.7

	3
	保健食品
	37084.9
	61528
	48210.37
	4.11%
	79986.4
	
	11125.47

	2
	中药材及中药饮片
	34854.1
	10673
	45310.33
	3.87%
	13874.9
	
	10456.23

	4
	医疗器械
	52671.6
	18764
	68343.08
	5.83%
	24393.2
	
	15671

	7
	化妆品
	9807.2
	3275.9
	12749.36
	1.09%
	4258.67
	
	2942.16

	6
	消毒产品
	4707.2
	1925.5
	6119.36
	0.52%
	2503.15
	
	1412.16

	5
	日用品
	103.1
	16.78
	134.03
	0.0143
	21.8
	
	30.93

	合计
	
	901723.1
	287911.36
	1172110.6
	100%
	374284.76
	
	


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
	381294.1
	457552
	20%

	D类
	
	
	


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
	18316
	144187
	13.4%
	684733
	144187
	21.1%
	58.7
	345

	13年
	23214
	4696
	20.23%
	1017525.9
	273343.
	26.9%
	58.21
	525

	14年计划
	30178
	6104
	26.3%
	1322783.6
	355345.9
	34.97
	75.67
	682


五、2014年主要措施及增长点（文字与数字量化结合）

1、2014年总体经营方针（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%。）

答：新的一年又要来了，各门店要做好2014任务上升的心里准备，竭尽全力完成公司下达的各项任务指标！

各大类（含中药和集团工业产品）增量及措施

答：门店推药尽量以公司集团品种作为首推，联合搭配用药。

要求：2013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：作为本公司三大主推产品，门店会竭尽全力积极推荐，
2、中药精制饮片及袋装销售措施及目标：（2013年中药销售同期增长20%）

3、保健食品的增量措施：门店做到顾客所需品种之外我们还能积极说服他们能有保健意识！多搞一些保健品打折或者买赠活动！
4、医疗器械的增量措施：医疗器械类的避孕套相对来说价格都偏 高。如果能下调些可能会好些！
5、店外销售突破增长点及任务目标：

6、2014年会员销售占比达到50%为目标来写措施：我们都要积极鼓励进来的每一位顾客都能办理会员卡，让他们都知道在成为太极大药房的会员是相当值得的！
六、需要公司解决的问题：希望公司能尽快帮门店吊顶和安装节能灯。这样有利于美化门店的同时也能提高太极品牌的档次与顾客的认知度！还有可以避免一些事故的发生，有时候挂吊旗的时候梯子太高容易摔下来！

