各门店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

	清江东路
	116
	35
	95.5
	115.1
	20
	99%
	29.2
	35
	5.8
	100%
	2.3
	2.2
	-0.1
	39.9
	52.3
	12.4
	2.1
	4.5
	2.4

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	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）*36天}，预计毛利额以此类推。

分析：（下降原因）数据中销售笔数同比下降，在年初时开始我店门前的站台拆迁整修路段并进行隔离，这减少了顾客的流量，很多顾客因为路段围阻选择绕行到别除消费。我店将在最后几天维护好会员，积极新增会员，争取提高销售额度，完成公司下达的任务。
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
	90.2
	23.5
	75.4
	20.2
	14.8
	78.3%
	0.14
	8.1
	62.3%

	2
	保健食品
	11.3
	6.3
	11
	5.2
	0.3
	9.8%
	0.02
	1.75
	13.5%

	3
	中药材及中药饮片
	4.5
	1.7
	2.1
	0.7
	2.4
	4%
	0.013
	1
	7.7%

	4
	医疗器械
	5.9
	2.5
	5.6
	2.5
	0.3
	5%
	0.016
	1.68
	12.92%

	5
	化妆品
	0.7
	0.35
	0.7
	0.2
	0
	0.6%
	0.0019
	0.09
	0.7%

	6
	消毒产品
	0.6
	0.2
	0.6
	0.2
	0
	0.5%
	0.0035
	0.05
	0.38%

	7
	日用品
	0.02
	0
	0
	0
	0.02
	0.02%
	0
	0.05
	0.38%

	
	合计
	
[image: image1.wmf]113.22
	34.55
	95.4
	29
	17.82
	98.22%
	0.19
	12.72
	97.88%


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
	2.3
	0.81
	35.2%
	95.5
	40.2
	42.1%
	49.6（元）
	39.9（元）
	0.11
	0.11

	13年
	2.2
	0.83
	37.72%
	115.1
	44.2
	38.4%
	53.2（元）
	52.3（元）
	0.05
	0.19

	同比增减
	-0.1
	0.02
	2.52%
	19.6
	4
	-3.7
	6.4
	12.4
	-0.06
	0.08


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）2013年的会员总数下降分析其原因是由于在建立会员档案时，新会员卡多是向其他门店借调，录入会员信息的时候没有注意门店的修改，导致会员信息和会员消费信息在其他门店里。
                                  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

	
	清江东路
	115.1
	35
	149.6
	46.2
	11.2
	30%
	32%

	
	
	
	
	
	
	
	30%
	32%

	
	
	
	
	
	
	
	30%
	32%

	
	
	
	
	
	
	
	30%
	32%


分析：2013年总销售115.1万，毛利35万，毛利率为30.4%，今年年初由于店前路段改进工程阻挡了顾客行走路线，所以销售不理想。6月中旬路段恢复，销售额稍有提高，后销售额每月逐步提升。以前我店门前即为公交站台，人流量较大，后因修建地铁站台搬迁；旁边地铁路线大概在明年正式开通，所以公交站台可能会再次设立在我店门前，所以按照每年的增长计划测算，2014年总销售额计划149.6万，毛利增长32%即46.2万。
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
	90.2
	23.5
	117.26
	78.38%
	30.55
	26.05%
	27.06

	3
	保健食品
	11.3
	6.3
	14.69
	9.8%
	8.19
	55.75%
	3.39

	2
	中药材及中药饮片
	4.5
	1.7
	5.85
	3.9%
	2.21
	37.77%
	4.35

	4
	医疗器械
	5.9
	2.5
	7.67
	5.12%
	3.25
	42.37%
	1.77

	7
	化妆品
	0.7
	0.35
	0.91
	0.06%
	0.45
	49.45%
	0.21

	6
	消毒产品
	0.6
	0.2
	0.78
	0.05%
	0.26
	33.33%
	0.18

	5
	日用品
	0.02
	0
	0.025
	0.01%
	0.001
	40%
	0.005

	8
	普通食品
	0.22
	0.1
	0.28
	0.08%
	0.13
	46.42%
	0.06

	合计
	
	113.44
	34.65
	147.46
	97.4%
	45.04
	331.14%
	37.02


分析：由数据显示，药品销售额占比最大，我店周边有2家医院，因为公司增加医院品种所以销售呈上升趋势；2014年的药品总销售额按每年30%的递增率计算需销售117.26万元，毛利按32%的递增趋势计算为30.55万元。其次保健食品已经逐步被养生人士接受，2013年销售11.3万元，计划2014年加大保健养生知识培训和宣传，计划总销售14.69万元，毛利8.19万元；中药饮片预计销售5.85万元，毛利额为2.21万元；化妆品、消毒品、日用品和普通食品将会在明年在可经营的范围内增加可销售品种，以此满足顾客生活需求量，从而提高门店总销售额。
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
	39.43
	51.26
	30%

	D类
	56.94
	74.02
	30%


分析：2013年总年销售115.1万，集团品种销售39.43万，D类品种56.94万，2014年总销售在30%增长率的趋势计划销售149.6万元，其中集团品种销售51.26万，D类在不低于60%的情况下销售74.02万元。
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
	2.3
	0.81
	35.2%
	95.5
	40.2
	42.09%
	49.6
	0.11

	13年
	2.2
	0.83
	37.72%
	115.1
	44.2
	38.40%
	53.2
	0.05

	14年计划
	2.35
	0.9
	38.29%
	149.6
	57.6
	38.50%
	64
	0.11


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（门店实实在在能做到写，销售增长计划按照门店实际销售的基础上增长30%。）

  为提升销售量，首先，我店现有会员3000人，维护好老会员客户，给他们传授养生知识，拉近与他们的距离；发展新会员，每月新增会员80名，抓住每次进店消费的新客户，灵活性的向顾客介绍太极文化，引领顾客认可太极品牌；多开展社区养生知识活动，免费为顾客提供养生知识；提升员工对品种的理解能力，每月进行10个病种知识培训，加强员工在组方销售和疗程用药上的习惯，以传达这种给顾客；和厂家维护好关系，以便在活动中能得到更好的支持；

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（2013年我店天胶总销售50盒，太极钙114盒，美美410盒，补肾100盒）
    措施：a：加强员工对五大单品的熟知度，培养销售能手；b：把五大品种带到社区去，宣讲养生文化，凸显五大品种特点，抓住应季销售时期，先提供可免费品尝试品吸引周边客户；c：从朋友出发，依靠关系发掘可消费来源信息；d：与附近的私人太极中医馆沟通，看能否在给病人看病时以对症插入五大品种销售。2014年预计天胶14年销售90盒，太极钙200盒，美美528盒，补肾156盒。

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年中药销售目标6万；措施：设置中药养生知识专栏，pop中药服用和功效宣传，以中西药组方销售调整中药陈列，加强员工中药品种学习。

保健食品的增量措施：

A：增加保健品活动量，提高品种知晓力度。提前给员工培训品种知识，合理且正确地向顾客推荐适用品种。B：适当地实行奖惩制度，分配任务提高员工销售的积极性。

医疗器械的增量措施：

     措施：免费测量和免费使用医疗器械，在社区活动时可让顾客亲身体验，尤其是三高人群；以优惠活动为主题，筛选新老会员中有医疗器械需求者打电话或者到店口头告知活动。

店外销售突破增长点及任务目标：

     目标1万，2013年店外销售3000元，增长率200%。借助周边资源，维护好已有的客源基础上大力发展新的可销售来源，建立友好的沟通销售渠道，加强顾客对我们的信任感，积极宣传提高销售额，坚持送货上门服务。

6、2014年会员销售占比达到50%为目标来写措施：A：加强会员权益服务质量B：开展会员优惠活动C：大力发展新会员，积极与顾客进行会员优惠制度宣传
六、需要公司解决的问题：
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