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

	富民路
	140
	47
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
内蒙古
	
100
	32
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	通达
	104
	35
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	子龙
	95
	32
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	安仁
	75
	24
	47.34
	83.01
	35.67
	110.67%
	15.66
	25.77
	10.11
	107.4%
	11075
	17988
	6913
	42.7
	46.1
	3.4
	0.185
	1.15
	0.965

	东壕沟
	71
	24
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	围城
	65
	22
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	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：2013年我店销售有较大提高，这与门店开业已经两年多了，顾客对药店的认知度越来越高，另外门店姐妹们的辛苦努力也较大的拉动了销售。
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
	66.85
	18.58
	32.65
	9.1
	34.2
	79.5%
	1428
	8
	1.16

	2
	保健食品
	4.79
	2.24
	2.2
	1.15
	2.59
	5.77%
	126
	0.45
	1.13

	3
	中药材及中药饮片
	.1.15
	0.45
	0.185
	0.065
	0.965
	1.39%
	68
	0.12
	1.25

	4
	医疗器械
	3.96
	1.89
	1.9
	0.96
	2.06
	4.77%
	96
	0.55
	1.67

	5
	化妆品
	0.065
	0.018
	0.03
	0.008
	0.035
	0.078%
	22
	0.064
	1.27

	6
	消毒产品
	0.71
	0.31
	0.35
	0.18
	0.36
	0.86%
	56
	0.064
	1.08

	7
	日用品
	0.066
	0.018
	0.035
	0.09
	0.031
	0.08%
	28
	0.065
	1.12

	
	合计
	83.01
	25.77
	47.34
	15.66
	35.67
	/
	1824
	80044.37
	1.16


分析：保健品及中药品种销售有待进一步提高。
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
	11075
	3128
	28.2%
	47.34
	11.93
	25.2%
	38.1
	42.7
	889
	680

	13年
	16438
	6211
	37.8%
	83.01
	24.22
	33.4%
	39
	46.1
	1142
	726

	同比增减
	5363
	3083
	9.6%
	35.67
	12.29
	8.2%
	1.1
	3.4
	253
	46


备注：有效会员数= 倒推一年有销售的会员为有效会员

分析：会员维护工作还有待提高。
                                  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
	大邑安仁千禧店
	83.01
	25.77
	107.9
	34.53
	24.89
	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
	66.85
	18.58
	82
	76%
	22.96
	69%
	15.15

	3
	保健食品
	4.79
	2.24
	8.63

	8%
	4.06
	13%
	3.84

	2
	中药材及中药饮片
	1.15
	0.45
	3.237
	3%
	1.23
	5%
	2.087

	4
	医疗器械
	3.96
	1.89
	8.632
	8%
	3.28
	7%
	4.672

	7
	化妆品
	0.065
	0.018
	1.079
	1%
	0.35
	1%
	1.014

	6
	消毒产品
	0.71
	0.31
	2.158
	2%
	1.15
	3*
	1.448

	5
	日用品
	0.066
	0.018
	1.079
	1%
	0.45
	1%
	1.013

	8
	普通食品
	0.225
	0.098
	1.079
	1%
	0.45
	1%
	0.854

	合计
	
	83.01
	25.77
	107.9
	/
	34.528
	/
	24.89


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
	35.02
	45.5
	30%

	D类
	40.9
	53.2
	30%


分析：我店TABC销售占比42%，在以后的销售中继续保持。
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
	11075
	3128
	28.2%
	47.34
	11.93
	25.2%
	38.1
	420

	13年
	16438
	6211
	37.8%
	83.01
	24.22
	33.4%
	39
	253

	14年计划
	17000
	8000
	50%
	107.9
	53.95
	50%
	42
	480


五、2014年主要措施及增长点（文字与数字量化结合）

1、2014年我店销售争取提高30%，销售额达到107.9万元，毛利率32%。
2、 各大类（含中药和集团工业产品）增量及措施
A、 天胶、太极钙、美美、补肾三大单品营运上量措施：
销售任务落实到人头，每天交接班互相交流心得体会，每周开周会进行优差分析，督促销售。门店人人有压力，也就人人有动力。
B、 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%）

2014中药销售争取达1.38万元，具体销售措施：首先，做好员工的培训考核工作，特别要加强中药基础理论知识的培训；其次任务要落实到人头，每天每周统计销售，没有完成任务的员工要进行一定的处罚。
C、保健食品的增量措施：1、在为顾客免费测量血压、血糖时多向顾客宣传保健意识，让顾客有很强力的购买欲。2、营业员销售时注意搭配销售，提高门店客单价。
D、医疗器械的增量措施：我店空间较大，可向公司申请进一批医疗器械；另外加强对营业员的培训工作，加强医疗器械的动销率。
E、店外销售突破增长点及任务目标：每月门店店外销售任务800元：任务落实到人头，每人200元。门店营业员都是当地人，人人下班后多联系联系亲朋好友，多拉点熟人来购买我司品种。
F、2014年我店会员销售占比达到50%：抓住进店的每一位顾客，多宣传我司会员的好处，每天要发展一到两个新会员，并其任务落实到人头，每月进行评比。另外，加强老会员的维护工作，特别是要抓好会员日的销售工作。
六、需要公司解决的问题：

1、常见品种价格不要太高了。
2、公司后勤保障工作能够及时满足门店需要，尤其是公司仓库、财务部以及信息部工作老是落后。

