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

	郫县东大街店
	60
	20


	35
	67.59
	32.59
	112.5%
	11
	20.1
	9.1
	100.5%
	8734
	13069
	1407.4
	39.6
	51.7
	12.1
	4739.3
	20476
	15737
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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）*31天}，预计毛利额以此类推。
分析：通过以上数据13年较12年同期对比有一定的增长，主要是门店社保卡开通，对门店销售有很大的提升。         
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）

	1
	药品
	52
	12.3
	28.8
	6.69
	23.2
	80%
	1519
	6.15

	2
	保健食品
	5.2
	2.35
	2.8
	1.09
	2.85
	7.97%
	101
	0.9271

	3
	中药材及中药饮片
	1.99
	0.6682
	0.47
	0.1183
	1.52
	3.05%
	120
	0.8101

	4
	医疗器械
	4.7
	1.71
	2.05
	0.8057
	2.65
	7.2%
	135
	0.5854

	5
	化妆品
	0.65
	0.203
	0.3
	0.0761
	0.35
	1%
	18
	0.1005

	6
	消毒产品
	0.27
	0.0995
	0.22
	0.076
	0.05
	0.41%
	28
	0.0425

	7
	日用品
	0.023
	0.0052
	0.0007
	0.000091
	0.0223
	0.0362%
	2
	0.00208

	
	合计
	
	
	
	
	
	
	
	


分析：以上各大类销售都有所增长，药品店内陈列和布局更合理，认真学习中药组方，并把典型组方品种陈列到显眼的位置，保健食品多学习联合用药搭配，做到每周关注保健食品占总销售的占比，提高毛利。三大单品，明确目标，把任务划分到每个人，给进店的每位顾客宣传讲解，在销售过程中多做铺垫,店外销售目标2000元，针对我们这老顾客多了解聊天，问其单位上是否有团购，抓住每次销售机会
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
	7769
	1242
	15.9%
	292439
	78655
	26.8%
	63.3
	37.6

	13年
	11706
	1426
	12.1%
	617030
	147502
	23.9%
	103.4
	52.7

	同比增减
	3937
	12.9%
	-31.4%
	52.6%
	46.6%
	-12.1%
	38.7%
	28.6%


分析：12年较13年同期对比，13年会员的总销售笔数提高了，会员的消费笔数占比和会员消费占比都有所下滑，原因没有做到规范收银台服务，没有提醒每位顾客是否有会员卡，多宣传会员权益，树立品牌形象，充分利用好每月的会员特价，联合销售。
                                  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

	1
	郫县东大街店
	67.59
	20.1
	87.7
	26.1
	20.2
	30%
	32%

	
	
	
	
	
	
	
	30%
	32%

	
	
	
	
	
	
	
	30%
	32%

	
	
	
	
	
	
	
	30%
	32%


分析:针对我店销售较差的两大单品，天胶做好免费熬胶的宣传吸引顾客，刺激消费。补肾益寿胶囊做好宣传的同时，了解周边竞争对手的价格做好价格维护，避免由于价格问题造成顾客流失

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
	53.8935
	14.04
	70.05
	104%
	18.2
	25.9%
	4.16

	3
	保健食品
	5.43
	2.683
	7.02
	10.36%
	3.48
	49.5%
	0.79

	2
	中药材及中药饮片
	2.047
	0.7444
	2.66
	2.45%
	0.9677
	36.3%
	0.22

	4
	医疗器械
	4.99
	1.965
	6.48
	9.36%
	2.55
	39.3%
	0.59

	7
	化妆品
	0.6656
	0.2094
	0.8652
	1.3%
	0.2722
	31.4%
	0.062

	6
	消毒产品
	0.2746
	0.1059
	0.3569
	0.533%
	0.1376
	38.5%
	0.031

	5
	日用品
	0.0237
	0.0052
	0.2441
	0.047%
	0.0067
	2.74%
	0.0015

	8
	普通食品
	0.2553
	0.0901
	0.3318
	0.534%
	0.1171
	35.2%
	0.027

	合计
	
	
	
	
	
	
	
	


分析：把每月任务划分到每人，丰富门店的品类品规，每月分析每个大类的销售情况并总结原因.

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
	24.29
	31.5
	30%

	D类
	34.55
	44.9
	30%


分析：做好联合用药，TABC联合D类品种销售，提高毛利

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
	7769
	1242
	15.9%
	292439
	78655
	26.8%
	63.3
	517

	13年
	11706
	1426
	12.1%
	617030
	147502
	23.9%
	103
	472



	14年计划
	15217
	1853.8
	15.73%
	802139
	151927
	35.8%
	130
	672


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%。）

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：
1、天胶、太极钙、美美、补肾三大单品营运上量措施

2、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%）

3、保健食品的增量措施：

4、医疗器械的增量措施：

5、店外销售突破增长点及任务目标：

6、2014年会员销售占比达到50%为目标来写措施：
需要公司解决的问题：

门店配置打印机一台

门店安装门帘

3.社保网络问题（原先用的联通公司网络已到期）

