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

	重庆路
	74.00
	24.00
	40.23
	75.05
	86%
	100%
	12.95
	22.97
	77%
	100%
	9474
	12900
	36%
	0.00042
	0.00058
	38%
	0.58
	1.85
	218%
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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
	57.65
	14.36
	32.66
	9.14
	76%
	78%
	11659
	6.36
	11%

	2
	保健食品
	8.26
	4.10
	4.58
	2.41
	80%
	11%
	117
	1.45
	18%

	3
	中药材及中药饮片
	1.89
	0.68
	0.58
	0.17
	225%
	3%
	99
	0.57
	30%

	4
	医疗器械
	4.32
	1.63
	2.12
	0.94
	210%
	6%
	157
	1.19
	28%

	5
	化妆品
	0.64
	0.24
	0.34
	0.13
	88%
	1%
	18
	0.09
	57%

	6
	消毒产品
	0.50
	0.22
	0.32
	0.15
	56%
	0.7%
	33
	0.04
	80%

	7
	日用品
	0.04
	0.01
	0.04
	0.01
	0
	0.3%
	3
	0.05
	125%

	
	合计
	73.3
	21.24
	40.64
	12.95
	80%
	
	12086
	9.75
	15%


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
	9474
	3381
	35%
	40.23
	16.45
	40%
	0.0048
	0.0042
	1586
	921

	13年
	12778
	5600
	43%
	73.31
	32.11
	43%
	0.0057
	0.0057
	2531
	1473

	同比增减
	35%
	65%
	22%
	82%
	95%
	7%
	18%
	35%
	59%
	59%


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

	
	重庆路店
	75.05
	22.97
	97.56
	29.86
	22.51
	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
	52.25
	16.07
	68.29
	70%
	20.90
	70%
	30%

	3
	保健食品
	11.25
	3.44
	14.63
	15%
	4.47
	15%
	30%

	2
	中药材及中药饮片
	3.76
	1.14
	4.87
	5%
	1.49
	5%
	30%

	4
	医疗器械
	6.00
	1.83
	7.80
	8%
	2.39
	8%
	30%

	7
	化妆品
	0.75
	0.22
	0.97
	1%
	0.30
	1%
	30%

	6
	消毒产品
	0.52
	0.16
	0.68
	0.6%
	0.18
	0.6%
	30%

	5
	日用品
	0.22
	0.06
	0.29
	0.3%
	0.07
	0.3%
	30%

	8
	普通食品
	0.30
	0.05
	0.03
	0.2%
	0.06
	0.2%
	30%

	合计
	
	
	
	
	
	
	
	


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
	28.52
	42.38
	48%

	D类
	41.53
	55.18
	32%


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
	9474
	3381
	35%
	40.23
	16.45
	40%
	48
	

	13年
	12778
	5600
	43%
	73.31
	32.11
	43%
	57
	

	14年计划
	1300
	600
	46%
	97.56
	43.90
	45%
	60
	


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:

1．任务分解到到人头。2.大力宣传。
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%）

1.全员学习，中药搭配用药。2.将任务分解到人头。3.增加中药的数量。

3、保健食品的增量措施：

1.全员进行保健品的学习，进行搭配销售。2. 将任务分解到人头，全员营销。

4、医疗器械的增量措施：

1.认真学习医疗器械的使用方法。2. 将任务分解到人头，全员营销。

5、店外销售突破增长点及任务目标：

1.大力宣传太极品牌，让太极成为大众品牌。2. 将任务分解到人头，全员营销。

6、2014年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

1.会员进行维护，2.将任务分解到人头，全员营销。

六、需要公司解决的问题：

门店铺面进行装修
