     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
	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

	温江政通
	79
	27


	53
	68
	15
	86%
	19
	23
	4
	85%
	14405
	14397
	-8
	36.79
	47.23
	10.4
	3.36
	4.51
	1.15

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	合计
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


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）*31天}，预计毛利额以此类推。
分析：（销售上升和下降原因）

以上数据看出，销售额同比12年增长率28.3%。原因有几点：1.13年活动比较多，活动带动销售。2.新增单品销售，实行谁销售谁受益的方案，大大的提高了销售人员的积极性，并且对客单价的提高也有很大的帮助。3.片区组织疾病培训，每个月培训一次，增强片区销售人员的专业知识，以最好的药学服务服务顾客。
大类占比;（13年，同期12年）

	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）

	1
	药品
	545579
	168670
	404133
	130202
	141446
	34.99%
	1262
	

	2
	保健食品
	50210
	26168
	56252
	29708
	-6042
	-10.74%
	106
	

	3
	中药材及中药饮片
	45189
	19004
	34010
	14784
	11179
	32.87%
	523
	

	4
	医疗器械
	、35209
	16663
	29064
	13584
	6145
	21.14%
	115
	

	5
	化妆品
	5407
	1957
	6227
	2026
	820
	13.16%
	17
	

	6
	消毒产品
	3218
	1281
	3868
	1769
	-650
	-16.8%
	22
	

	7
	日用品
	112
	31
	25
	4.5
	87
	348%
	3
	

	
	合计
	684924
	233774
	533579
	192077
	151345
	28.36%
	2048
	


分析：（销售上升和下降原因）

以上数据看出，增长最多的就是药品，其次是中药。

1.中药销售上长的原因：1.增加了精致袋装中药品规和数量。2.后期增加了单品赶黄草，大枣的销售活动方案，加大了销售人员对提高中药销量的信心。3.对中药进行搭配销售。

2.保健食品相对去年有所下降，下降的原因：1.品种数量减少了，到10月份才配齐汤臣倍健的品种。2.销售意识减低。

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

	12年
	14405
	2898
	20.12%
	533856
	167652
	31.4%
	57.85
	36.79

	13年
	14397
	3603
	25.02%
	684924
	214710
	31.35%
	59.59
	47.23

	同比增减
	-8
	705
	4.9%
	151068
	47058
	-0.05%
	1.74
	10.44


分析：（销售上升和下降原因）

以上数据看来，会员销售笔数同比年有所增加，但增加不明显，会员消费客单价也增加不明显。

会员消费笔数增加原因：1.收银台的唱收唱付2.有意识的提醒顾客使用会员卡。3.鼓励，努力开发新会员。4.店内会员特价，吸引顾客。

                                  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

	
	温江政通店
	68
	23
	88
	28
	20
	30%
	31.8%

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	


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
	54.5
	16.86
	66
	75%
	20.4
	73%
	0

	3
	保健食品
	5.02
	2.61
	8.8
	10%
	4.2
	15%
	3%

	2
	中药材及中药饮片
	4.52
	1.9
	8.8
	10%
	2.8
	10%
	3.5%

	4
	医疗器械
	3.52
	1.66
	5
	5.6%
	2
	7%
	0.5%

	7
	化妆品
	0.54
	0.19
	
	
	
	
	

	6
	消毒产品
	0.32
	0.12
	
	
	
	
	

	5
	日用品
	0.01
	0.003
	
	
	
	
	

	8
	普通食品
	0.19
	0.082
	
	
	
	
	

	合计
	
	
	
	
	
	
	
	


分析：

计划在保健食品和中药上面增长。

增加品种品规数量。

整改中药陈列方式。

搭配成药销售。

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
	39.134
	50.5
	29%

	D类
	29.549
	38.5
	29%


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
	14405
	2898
	20.12%
	53.38
	16.76
	31.4%
	57.85
	733

	13年
	14397
	3603
	25.02%
	68.49
	21.47
	31.35%
	59.59
	331

	14年计划
	15000
	4500
	30%
	88
	44
	50%
	60
	500


五、2014年主要措施及增长点（文字与数字量化结合）

1、2014年总体经营方针（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%。）

我店在实际完成基础上增长30%，实际销售就是：88万。为达到这个目标，采取几个措施：

①多搞片区活动或单店活动，吸引顾客。

②还是依照13年的经营方式，多到社区，多做社区活动。

③认真做好门店现成管理工作。

④门店销售，采取奖惩制度，以提高销售人员积极性。

⑤继续13年的任务分人头进行考核。

各大类（含中药和集团工业产品）增量及措施

要求：2013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

①加强销售人员培训。进行培训考核制，每周进行口试（提问的方式），每2周进行笔试。

②加强宣传力度，口头宣传以及店内pop，海报宣传。

中药精制饮片及袋装销售措施及目标：（2013年中药销售同期增长20%）、

①改整中药陈列。

②增加品种数量。

③加强对中药的学习。

2014年，增取完成中药6万。

保健食品的增量措施：

①增加品种以及各品种数量。

②搭配成药销售。

医疗器械的增量措施：

①加强对电子血压计，血糖仪的使用的熟悉度。

②在搭配用药时，尽量搭配电子仪器。

店外销售突破增长点及任务目标：

尽量在附近工厂找突破。

6、2014年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

①多开发新会员。

②尽量做到每周回访老顾客，店内人员，一人2个，做好记录。

③收银同时，提醒顾客使用会员卡。

需要公司解决的问题：

厕所问题。

