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
	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

	新津正东街店
	80万
	30%
	528692元
	643150元
	增长114458元
	80%
	182925元
	199406元
	16481元
	83%
	10371笔
	10443笔


	72笔
	51
	61
	10
	9338
	27298
	17960
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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
	
501346
	132048
	413443
	124240
	
87903
	
81%
	1589
	64397
	12%

	2
	保健食品
	74611
	40295
	73614
	40884
	997
	12%
	109
	10069
	13%

	3
	中药材及中药饮片
	27298
	11237
	9338
	3425
	17960
	4%
	327
	16763
	61%

	4
	医疗器械
	20348
	12662
	22721
	10533
	-2373
	3%
	138
	6089
	29%

	5
	化妆品
	5408
	1681
	5617
	2346
	-209
	0.08%
	22
	772
	14%

	6
	消毒产品
	2761
	924
	3296
	1377
	535
	0.04%
	32
	468
	16%

	7
	日用品
	214
	42
	206
	46
	8
	0.03%
	2
	224
	104%

	
	合计
	613986
	198889
	528235
	182851
	104821
	100%
	2245
	98865
	16%


分析：（下降原因）化妆品是因为我店没有食品流通许可证下架了所以销售下降，医疗器械是因为与顾客在这方面的交流较少影响了销售，所以在2014年

会增加在这方面的销售

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
	10371
	2796
	26%
	528692
	362646
	68%
	129
	50
	690
	610

	13年
	10443
	2524
	24%
	643150
	392160
	60%
	155
	61
	984
	863

	同比增减
	72
	-272
	-2%
	114458
	329514
	-8%
	26
	11
	294
	253


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）在办理新会员的力度不大，所以流失了很多买主。在2014年会加大办理力度和维护会员工作
                                  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

	
	新津正东街店
	80万
	20万
	106万
	26万
	26万
	30%
	32%

	
	
	
	
	
	
	
	30%
	32%

	
	
	
	
	
	
	
	30%
	32%

	
	
	
	
	
	
	
	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
	501346
	132048
	80万
	62%
	25万
	31%
	12万

	3
	保健食品
	74611
	40295
	8万
	20%
	5万
	62%
	1万

	2
	中药材及中药饮片
	27298
	11237
	10.7万
	8%
	5万
	46%
	3.9万

	4
	医疗器械
	20348
	12662
	4万
	5%
	2.5万
	62%
	1.3万

	7
	化妆品
	5408
	1681
	1.5万
	2%
	0.8万
	53%
	0.64万

	6
	消毒产品
	2761
	924
	0.5万
	2%
	0.3万
	60%
	0.21万

	5
	日用品
	214
	42
	0.3万
	0.5%
	0.2万
	66%
	0.16万

	8
	普通食品
	1127
	509
	1万
	0.5%
	0.5万
	50%
	0.45万

	合计
	
	615113
	199398
	106万
	100%
	35.1万
	
	19.66万


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
	233638
	311517
	30%

	D类
	358477
	477969
	30%


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
	10371
	2796
	26%
	528692
	362646
	68%
	129
	690

	13年
	10443
	2524
	24%
	643150
	392160
	60%
	155
	294

	14年计划
	12000
	4000
	35%
	1060000
	500000
	70%
	160
	400


五、2014年主要措施及增长点（文字与数字量化结合）

1、（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%。）

明年会在中药的配方销售和滋补方面提高销售现在中药销售2013年2.7万元，计划2014年在提高了这些方面后计划销售

3.5万元。

（2）在医疗器械上同比2012年下降了2000多元。所以在2014年会增加血糖试纸和血压计，和拐杖等老年人的医疗

用品。2013年销售了2万，会在2014年卖出2.7万元。

（3）2014年会加强保健品的销售在同比2012年的基础上之增加了900多元笔预期的销售差了很远。会在保健品与保健品，药物和保健品

方面加强关联用药来提高保健品的销售额。预计明年保健品销售达到9万元。

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：

天胶、太极钙、美美、补肾三大单品营运上量措施

      天胶现在2013年每月销售4盒，在2014年的目标中的计划是每月销售8盒。如果销售好的话会在原有基础上提升30%

      钙现在2013年每月销售18瓶，门店在销售过程中钙销售可以在2014年目标中计划每月销售24瓶。

      美美2013年每月任务150盒，但是在2013年的任务完成率不理想。所以在2014年的美美销售过程中希望完成美美的

      销售任务及还可以超越任务。

      补身益寿胶囊在2014年每月完成任务的情况基本完成了任务，所以在2014年的目标的基础上能达到30%的增长。

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%）

3、保健食品的增量措施：会在保健品联合用药上加大宣传和推广力度。买普药时也讲究联合用药。让大家以预防和保健

来买药，不要生病了只卖治疗用的药，这样比较单一。

4、医疗器械的增量措施：多写增加医疗器械和老年人常用的拐杖、血压计、血糖仪和娃娃用的体温计要高端的那种。
5、店外销售突破增长点及任务目标：店外销售主要以社区活动为主，和店铺附近的小区的顾客，让他们心中有我们太极

大药房，多给他们提供医疗保健方面的专业知识。计划明年再店外销售达到3万元。
6、2014年会员销售占比达到50%为目标来写措施：
现在我店会员消费占比已达到了50%，但是我们希望在我们现在的会员占比上保持和提升。2013年我店会员数量和有效会员都不太理想。所以2014年我店的目标是让老会员成为我们的家人。新会员让他们感觉到我们和他们是一家人。在2013年会员笔数上占比才达到25%，2014年会员笔数占比达到35%

需要公司解决的问题：

（1）希望在中心门店上存放一些常用的货品，以便在顾客突然订货或急需的时候没有货
（2）希望公司在中药方面如别名上增加学习

（3）对会员方面希望公司在固定会员和长期消费较多的会员让他们感觉到公司对会员的重视（如礼品、聚餐等）

（4）希望公司针对单店的实际情况来制定单店活动

