大邑围城北路店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

	富民路
	140
	47
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
内蒙古
	
100
	32
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	通达
	104
	35
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	子龙
	95
	32
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	安仁
	75
	24
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	东壕沟
	71
	24
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	围城
	65
	22
	43.74
	48.88
	5.14
	75%
	13.5
	13.2
	-0.3
	60%
	10004
	7242
	-2762
	43.7
	66.6
	22.9
	0.84
	1.37
	0.53

	新场
	66
	22
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	沙渠
	45
	14
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	内蒙古2店
	32
	11
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	合计
	792
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


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）

一．13年与同期相比毛利下降0.3万，其原因是13年用抵扣劵的增加，其次是买心脑血管的顾客，也是我们的固定会员明显比12年增加，这些都是造成毛利下降的原因；
二．销售笔数也比12年下降了2762笔，具我们调查是因为，我们这里是老城区，一批人群已经前往新城那面去居住了，其中也包括我们的一些会员，其次今年利民药房在我们店旁边开了一家新店，对我们也有一定的影响。
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
	39.76
	10.73
	34.95
	9.43
	4.81
	81%
	1441
	4.66
	71%

	2
	保健食品
	4.96
	1.98
	5.67
	2.26
	-0.71
	10.16%
	110
	0.78
	52%

	3
	中药材及中药饮片
	1.37
	0.48
	0.84
	0.29
	0.53
	2.8%
	96
	0.45
	25%

	4
	医疗器械
	2.11
	0.63
	1.68
	0.5
	0.43
	4.3%
	156
	0.65
	26.7%

	5
	化妆品
	0.4
	0.12
	0.27
	0.08
	0.17
	0.8%
	21
	0.1
	33%

	6
	消毒产品
	0.17
	0.051
	0.23
	0.069
	-0.06
	0.34%
	32
	0.035
	39%


	7
	日用品
	0.0053
	0.015
	0.017
	0.005
	0.0036
	0.01%
	2
	0.0024
	18%

	
	合计
	48.8
	14
	43.6
	12.13
	5.7
	99.4%
	1858
	6.6
	


分析：（下降原因）

今年注重三大单品销售，保健品相对就要放在第二位，其次去年保健品实行买一送一（送卖品），许多顾客还在期望这样的活动，参加过去年这样的活动的顾客今年还在期望中，感觉现在买不划算

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
	10004
	3608
	36%
	43.74
	21.84
	49.9%
	60.5
	43.72
	1275
	897

	13年
	7242
	3371
	46.5%
	48.88
	28.15
	57.5%
	83.5
	66.59
	1486
	1059

	同比增减
	-2762
	-237
	10.5
	5.14
	6.31
	7.6
	23
	22.87
	211
	162


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）

1. 现在药店越来越多，都特别重视老顾客及会员，我们店的会员权益没有其他药店的明显，这是下降的主要原因
2. 我店的地域有限，客流量少，客源也有限，再加上一部分人群已经搬离老城区，造成销售笔数有所下降

3. 普遍反映太极药房的药价过高，有些顾客为几角几元钱，就会不来这里消费，而且还到处宣传说太极药贵
                                  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

	1
	围城
	48.8
	13.2
	63
	17
	14.2
	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
	39.76
	10.73
	50
	79%
	13.5
	77%
	10.24

	3
	保健食品
	4.96
	1.98
	6.3
	10%
	2.52
	14.4%
	1.34

	2
	中药材及中药饮片
	1.37
	0.48
	1.69
	2.6%
	0.59
	3.37%
	0.32

	4
	医疗器械
	2.11
	0.63
	2.7
	4.3%
	0.64
	3.65%
	0.59

	7
	化妆品
	0.4
	0.12
	0.52
	0.8%
	0.15
	0.85%
	0.12

	6
	消毒产品
	0.17
	0.051
	0.22
	0.35%
	0.06
	0.34%
	0.05

	5
	日用品
	0.0053
	0.015
	0.0068
	0.01%
	0.002
	0.011%
	0.0015

	8
	普通食品
	0.075
	0.015
	0.097
	0.15%
	0.029
	0.16%
	0.022

	合计
	
	48.8
	14
	61.5
	97%
	17.49
	99.7%
	12.68


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
	17.16
	22.3
	30%

	D类
	23.83
	30.9
	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
	10004
	3608
	36%
	43.74
	21.84
	49.9%
	60.5
	611

	13年
	7242
	3371
	46.5%
	48.88
	28.15
	57.5%
	83.5
	357

	14年计划
	9500
	4700
	59%
	63
	38
	60%
	85
	460


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：对以前买过这四大单品的老顾客继续进行维护，同时抓住新顾客，再让老顾客去带动一批新的顾客来，在消费者心里创造好的口碑。
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%）：根据季节的不同主推不同的中药饮片，给顾客灌输中药饮片可以带茶饮，有病可治病，无病养生的理念，力争14年中药饮片达到2.4万。
3、保健食品的增量措施：对保健意识一直好的顾客继续维护，有促销政策时及时打电话告知，然后对慢性病患者，进行不厌其烦的宣传，增加他们的保健意识，力争每天都有保健品销售。
4、医疗器械的增量措施：让顾客免费体验，做好售后服务，让顾客买后能放心使用。
5、店外销售突破增长点及任务目标：根据门店的实际情况给员工制定店外销售任务，让员工休息都能有紧迫感，做到随时随地都能销售。
6、2014年会员销售占比达到50%为目标来写措施：在14年里，继续对老会员进行维护，每天打一两个电话，对会员进行问候，在保持13年的会员消费占比，同时发展新会员，让他们能感受到在太极消费是一种愉快的事，力争会员销售占比能上60%
六、需要公司解决的问题：

1.现在竞争越来越激励，希望公司在会员权益上能让会员有优越感，比如利民，金生，瑞森药房现在每个星期三，六会员日全场8.5至8.8折，这对我们是一定的影响。
2.小型活动尽量少做，要做就做大，不要让顾客有种疲惫感，感觉公司隔三差五都在做活动，而且活动内容又没有多大的变化。
