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

	大源北街店
	81
	27
	45.9


	74.9


	67%
	92%
	16.47


	24.68


	49%
	91%
	13991
	15724
	12%
	32
	47
	46%
	68.94
	3.29


	376%
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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
	50.2
	14.46
	35.45
	11.82
	41%
	71%
	26524
	12.73
	394%

	2
	保健食品
	5.9
	4.58
	4.49
	2.16
	11%
	12%
	1506
	7.26
	81.25%

	3
	中药材及中药饮片
	3.0
	1.08
	0.69
	0.21
	334%
	4%
	899
	2.56
	117%

	4
	医疗器械
	6.1
	2.47
	4.12
	1.86
	48%
	8%
	4211
	        1.31
	465%

	5
	化妆品
	1.3
	0.32
	0.51
	0.17
	154%
	1%
	272
	         0.75
	173%

	6
	消毒产品
	0.58
	0.24
	0.47
	0.22
	1134%
	0.8%
	824
	0.13
	4475%

	7
	日用品
	0.03
	0.0058
	0.015
	0.004
	100%
	0.003%
	540
	0.0097
	312%

	
	合计
	
	
	
	
	
	
	
	
	


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
	13991
	2183
	15%
	45.9
	11.5231
	25%
	52.8
	32
	848
	730

	13年
	14813
	3098
	20%
	70.71
	19.02
	26%
	61.4
	47
	1275
	1087

	同比增减
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


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

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

	
	大源北街店
	74.9
	24.68
	97.37
	32.58
	7.9
	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
	52.8333
	15.0905
	68.68329
	70%
	19.6175
	60.2133%
	29.99%

	3
	保健食品
	9.6768
	4.8897
	12.57984
	12.9%
	6.35661
	19.5107%
	30%

	2
	中药材及中药饮片
	3.2865
	1.1721
	4.27245
	4.3%
	1.52373
	4.6768%
	30%

	4
	医疗器械
	5.5183
	2.2477
	7.17379
	7.3%
	2.92201
	8.9687%
	30%

	7
	化妆品
	1.4578
	0.3505
	1.89514
	1.946%
	0.45565
	1.3985%
	30%

	6
	消毒产品
	1.4585
	0.6041
	1.89605
	1.9472%
	0.78533
	2.4104%
	30%

	5
	日用品
	0.0486
	0.0130
	0.06318
	0.06%
	0.0169
	0.05%
	30%

	8
	普通食品
	0.6917
	0.3098
	0.89921
	0.0923%
	0.40274
	1.2361%
	30%

	合计
	
	
	
	
	
	
	
	


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
	27.9149
	33.4979
	20%

	D类
	36.3426
	43.6111
	20%


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
	13991
	2183
	15%
	45.9
	11.5231
	25%
	52.8
	848

	13年
	14813
	3098
	20%
	70.71
	19.02
	26%
	61.4
	436

	14年计划
	17776
	4027
	     23%
	97.37
	22.4
	23%
	55.6
	720


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%。）

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

              对这几大单品的增量措施我们打算采取任务分配到人头实行奖惩制度，并实行连带责任制。以周为单位以班为单位实行考核，对完成的周次班次进行奖励对未完成的班次周次进行罚款，这样来调动全员的能动性，主动去完成任务而非被动。    
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%）

          对于中药这一点，门店员工对中药知识不是很清楚，后期会加大力度进行培训，多现场演练进行促销。尽量让每一位员工都做到中西药搭配销售。

3、保健食品的增量措施：对于保健品我们门店销售很差，除了在未来一年加大培训加强学习外，我们还会组织员工去优秀门店学习销售技巧及专业知识讲解，并实践到门店销售中去。
4、医疗器械的增量措施：对医疗器械这点就是多操作多测量来增加销售，并多给顾客做免费的咨询及测量寻求多点给顾客交流的机会从而完成销售。
5、店外销售突破增长点及任务目标：14年的店外销售目标是4000元，我们对已经掌握的团购顾客进行维护及开发一些新顾客。完成既定目标。
6、2014年会员销售占比达到50%为目标来写措施：加强员工对办理会员卡的主动性，做到付款时人人办理会员卡，并加大我们会员权益的宣传。
六、需要公司解决的问题：希望公司给我们配备一个花车。

