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 
	同比增减额
	12年

实际
	13年

预计 
	同比增减额

	府城大道店
	185.5
	61.22
	124.83
	201.73
	76.9
	108.75%
	41.27
	63.67
	22.4
	104%
	31886
	42724
	10838
	0.0039
	0.0047
	0.0008
	5.332
	6.389
	1.057
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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
	160.284
	47.323
	104.255
	32.247
	56.029
	79.45%
	1581
	15.23
	87.7%

	2
	保健食品
	17.751
	7.818
	11.687
	4.942
	6.064
	8.8%
	205
	5.164
	28.65%

	3
	中药材及中药饮片
	6.927
	2.373
	1.549
	0.389
	5.378
	3.44%
	165
	2.261
	25.53%

	4
	医疗器械
	14.786
	5.424
	6.011
	3.106
	8.775
	7.33%
	173
	2.19
	56.26%

	5
	化妆品
	0.75
	0.228
	0.582
	0.198
	0.168
	0.37%
	20
	0.0897
	69.68%

	6
	消毒产品
	1.108
	0.464
	0.682
	0.342
	0.426
	0.55%
	35
	0.0822
	112.3%

	7
	日用品
	0.124
	0.04
	0.066
	0.019
	0.058
	0.06%
	3
	0.0122
	84.7%

	
	合计
	201.73
	63.67
	124.83
	41.27
	76.9
	100%
	2182
	25.03
	67.16%


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
	31886
	6250
	19.6%
	124.83
	27.983
	22.42%
	0.0045
	0.0039
	1772
	1620

	13年
	42724
	7869
	18.4%
	201.74
	48.857
	24.22%
	0.0062
	0.0047
	3273
	2368

	同比增减
	10838
	1619
	-1.2%
	76.91
	20.874
	0.018
	0.0017
	0.0008
	1501
	748


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）在顾客较多，人手不足时就会来不及3顾客办理会员卡，导致消费笔数占比比同期降低了不少，也有很多顾客在我们为其介绍了会员 后。觉得没有很大的优惠而不办理会员卡。
                                  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
	府城大道店
	201.74
	63.67
	262.26
	82.77
	60.52
	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
	125.48
	43.31
	163.124
	62.2%
	56.303
	68.03%
	37.644

	3
	保健食品
	16.46
	8.76
	21.398
	8.2%
	11.388
	13.76%
	4.938

	2
	中药材及中药饮片
	6.389
	2.373
	7.667
	2.92%
	2.85
	3.44%
	1.278

	4
	医疗器械
	13.16
	6.43
	17.108
	6.5%
	8.359
	10.11%
	3.948

	7
	化妆品
	0.736
	0.224
	0.9568
	0.36%
	0.2912
	0.35%
	0.2208

	6
	消毒产品
	0.957
	0.4868
	1.2441
	0.48%
	0.63284
	0.76%
	0.2871

	5
	日用品
	0.0978
	0.0263
	0.12714
	0.049%
	0.03419
	0.04%
	0.02934

	8
	普通食品
	0.57
	0.266
	0.741
	0.28%
	0.3458
	0.42%
	0.171

	合计
	
	163.85
	61.88
	212.37
	80.99%
	80.204
	96.91%
	48.52



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
	120.04
	156.05
	30%

	D类
	44.65
	58.05
	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
	31886
	6250
	19.6%
	124.83
	27.983
	22.42%
	0.0045
	1260

	13年
	42724
	7869
	18.4%
	201.74
	48.857
	24.22%
	0.0062
	465

	14年计划
	55541
	10230
	23.92%
	262.26
	63.51
	31.49%
	0.008
	610


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：在2014年里，我们力争销售额达到262.26万元，比2013年增长30%，平均每月销售21.86万，

    日均销售7285元，

2，各大类（含中药和集团工业产品）增量及措施

1、天胶、太极钙、美美、补肾三大单品营运上量措施：抓住每一位需要补钙的顾客，详细耐心的为他们讲补钙的重要性，对于补肾益寿胶囊，根据他阴阳双补得特点，大力向顾客推荐，买钙片的顾客建议他们陪着补肾一起服用效果更好，美美：了解美美的每一味成分的作用，向顾客推荐的时候朗朗上口，让顾客更加信服，并抓住每一位顾客，天胶，掌握它的所有作用，禁忌，他的熬制过程，他的卖点，对于其他厂家的阿胶，我们的特点，并且抓住每一次活动机会，向顾客宣传。
2、中药精制饮片及袋装销售措施及目标：提高店员关于中药饮片的专业知识，更了解中药的作用及搭配，根据季节及不同人群来为其搭配 的中药茶饮及煲汤配料，从而来提高中药这块的销售增长。
3、保健食品的增量措施：更好的掌握保健品的知识，了解他的作用，并更好的运用联合用药知识，比如感冒的人群就可以建议他们搭配着维生素C一起用，还有对于一些买跌打损伤药物的工地上的人群，就可以为其搭配钙片一起用，便秘的人群就可以用芦荟加膳食纤维一起服用，
4、医疗器械的增量措施：首先丰富门店的医疗器械，并且在顾客购买前就应当掌握其使用方法，和他的卖点，和其他产品的区别，
5、店外销售突破增长点及任务目标：增加店外团购额，抓住夏天有利的季节，任务目标4000元。
6、2014年会员销售占比达到50%为目标来写措施：耐心详细的为每一位顾客讲述会员卡的权益，积极为每一位消费满38的顾客免费办理会员卡
六、需要公司解决的问题：1.最需要公司解决的就是供货问题，希望少出现缺货
                        2.希望公司能丰富一下儿科及妇科类药品，及医院常开的药
