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
	62.7
	118.64
	55.94
	118.64%
	21.7
	40.3
	18.6
	125.8%
	11983
	18011
	6028
	52.3
	65.8
	13.5
	7
	19.6
	12.6

	通达
	104
	35
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	子龙
	95
	32
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	安仁
	75
	24
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	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：（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
	75.9
	22.4
	42
	13.2
	33.9
	68.8%
	2622
	36.6
	34.8%

	2
	保健食品
	9.87
	5.18
	6.59
	3.34
	3.25
	8.8%
	132
	1.6
	36.5

	3
	中药材及中药饮片
	18.4
	7.11
	6.38
	2.1
	1.28
	16.7%
	587
	2.94
	76.5%%

	4
	医疗器械
	4.61
	2.2
	2.85
	1.29
	1.76
	4.6%
	163
	1.31
	40.4%

	5
	化妆品
	0.7636
	0.3665
	0.55
	0.24
	0.31
	6.9%
	19
	0.1417
	5%

	6
	消毒产品
	4840.7
	1994.7
	4067.1
	1893
	773.6
	4.4%
	34
	492.8
	3.5%

	7
	日用品
	284.3
	72.6
	295.9
	85.9
	-11.6
	0.28%
	3
	108
	

	
	合计
	110.3
	37.5
	59.02
	20.34
	40.59
	
	3560
	42.6
	


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
	11983
	2779
	23.2%
	62.7
	16.7
	26.1%
	60
	52.3
	1050
	667

	13年
	18011
	4543
	25.2%
	110
	29.2
	26.5%
	64.2
	65.8
	1594
	1059

	同比增减
	6028
	1764
	2%
	47.3
	12.5
	0.4%
	4.2
	13.5
	544
	39227011


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

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

	
	大邑内蒙古一店
	110
	16.8
	150
	49.5
	40
	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
	80
	26.4
	100
	66.6%
	33
	33%
	6.6

	3
	保健食品
	10
	5.2
	13
	8.7%
	6.8
	13.7%
	1.6

	2
	中药材及中药饮片
	18.4
	7.11
	22.08
	15.9%
	8.8
	17.8%
	1.69

	4
	医疗器械
	4.61
	2.2
	8
	8%
	2.64
	5.3%
	0.5

	7
	化妆品
	0.7636
	0.3665
	1
	7%
	0.5
	1%
	

	6
	消毒产品
	4840.7
	1994.7
	0.8
	5.3%
	0.3
	6%
	0.4

	5
	日用品
	284.3
	72.6
	
	
	
	
	

	8
	普通食品
	
	
	
	
	
	
	

	合计
	
	
	
	
	
	
	
	


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
	41.5
	53.95
	30%

	D类
	60.5
	78.5
	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
	11983
	2779
	23.2%
	62.7
	16.7
	26.1%
	60
	1050

	13年
	18011
	4543
	25.2%
	110
	29.2
	26.5%
	64.2
	553

	14年计划
	27011
	6793
	37.8%
	150
	43.8
	39.75%
	96.3
	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%。）

2、 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：

1、天胶、太极钙、美美、补肾三大单品营运上量措施

1）四大单品熟记掌握其功效及销售技巧，天胶，钙，美美，补肾是冬季滋补养生销售的旺季，

将任务落实到人头，每个班次每一天。（天胶每周7盒每人每周一盒，美美每周24盒每人每周5盒）

2、中药精制饮片及袋装销售措施及目标：A.主抓中药精致袋装及饮片销售，平均每天完成700-800元任务，落实在每个班次
B.平时在交班时间培训中药简单组方销售，要求大家掌握中药功效及简单联合运用从而提高销售c，维护与好外聘医生的关系，平时多沟通交流，提高销售d，平时做好宣传，要有耐心专业良好的服务水平从而提高外来处方的销售
3、保健食品的增量措施：a.要求大家平时多学习保健品功效，做好药品及保健品的搭配销售做到每个顾客都要一句话销售b.做到每天都有销售，每天至少一瓶。制定好奖惩措施
4、医疗器械的增量措施：1.首先要大家掌握医疗器械的用途及操作方法，做好一句话销售。2.增设医疗器械专柜，免费体验区
5、店外销售突破增长点及任务目标：a.发到大家运用好自己周边的关系，联系团购。任务4000元
6、2014年会员销售占比达到50%为目标来写措施：1.免费给有潜力顾客办会员卡，详细讲解会员权益2.要有良好的服务水平，培养忠实会员3.平时将重点会员用本子登记下来，在有优惠活动时第一时间打电话告知。4.定期维护老会员5.在收银时一定询问顾客是否有会员卡，主动提示积分有多少，能下多少分，让顾客切实感觉我们会员的优惠
六、需要公司解决的问题：1.增加led显示屏，因为有些顾客以为我们只销售中药，提高品牌形象，从而提高其他大类销售如医疗器械等
                        2.将收银台迁至中药柜，避免忙时调药
