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
	98.8
	124．9
	26.03
	89.22%
	31.05
	37.02
	5.9
	78.76%
	19610
	22485
	2875
	50.42
	55.56
	5.14
	4.37
	10.05
	5.68

	
内蒙古
	
100
	32
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	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;(单位：万元)
	大类ID
	大类名称
	销售额
	毛利额
	同期销售额
	同比增减额
	销售占比
	同期毛利额
	总品种个数
	库存金额（零售金额）
	库销比

	1
	药品
	96.10
	2.51
	20.4
	22.33
	76.93%
	20.43
	1578
	7.99
	92.42%

	2
	保健食品
	8.88
	4.05
	4.38
	0.094
	7.11%
	4.37
	114
	0.95
	77.12%

	3
	中药材及中药饮片
	10.05
	3.96
	1.59
	6.09
	8.04%
	1.59
	572
	49.05
	20.51%

	4
	医疗器械
	5.96
	4.89
	2.11
	1.07
	4.76%
	2.11
	174
	21.34
	27.95%

	5
	化妆品
	1.26
	0.76
	0.29
	0.49
	1.09%
	0.29
	21
	1.87
	67.19%

	6
	消毒产品
	0.59
	0.54
	0.23
	0.043
	0.47%
	0.22
	34
	0.59
	98.59

	7
	日用品
	0.12
	0.11
	0.027
	0.025
	0.101%
	0.027
	2
	0.19
	64.51%

	
	合计
	124.91
	9.89
	31.05
	26.03
	100%
	31.05
	2577
	92.19
	92.31%


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
	19610
	6229
	31.76%
	988856.6
	344276.79
	34.81%
	55.26
	50.42
	1233
	1058

	13年
	22485
	8128
	36.14%
	1249177.4
	424784.84
	35.2%
	56.26
	55.56
	1563
	1372

	同比增减
	2875
	1899
	4.38%
	260321
	80508
	0.39%
	1
	5.14
	330
	314


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：(单位：万元)

	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
	大邑富民店
	124.97
	37.02
	162.39
	51.96
	37.47
	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
	96.9
	25.11
	124.92
	76.30%
	37.47
	75.2%
	37.47

	3
	保健食品
	8.88
	4.04
	11.54
	7.11%
	3.46
	7.01%
	3.46

	2
	中药材及中药饮片
	10.05
	3.96
	13.06
	8.04%
	3.92
	8.02%
	3.92

	4
	医疗器械
	5.96
	2.47
	7.8
	4.78%
	2.45
	4.65%
	1.84

	7
	化妆品
	1.26
	0.49
	1.63
	1.12%
	0.56
	1.09%
	0.37

	6
	消毒产品
	0.59
	0.20
	0.77
	0.47%
	0.32
	0.47%
	0.18

	5
	日用品
	0.12
	0.032
	0.15
	0.10%
	0.03
	0.10%
	0.03

	8
	普通食品
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	合计
	
	988.88
	31.05
	162.39
	100%
	51.96
	100%
	37.47


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
	42.45
	55.18
	30%

	D类
	69.95
	90.93
	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
	19610
	6229
	31.76%
	98.88
	34.42
	34.81%
	55.26
	323

	13年
	22485
	8128
	36.14%
	124.97
	42.47
	35.2%
	56.26
	451

	14年计划
	33727
	
	36.54%
	162.39
	81.19
	50%
	58
	676


五、2014年主要措施及增长点（文字与数字量化结合）

2014年总目标162万，毛利额51.9万，中药10.9万，保健品11.5万，医疗器械7.7万
1、 加强大保健品的销售，提高大保健品的销售占比，我店大保健品每月销售额在5000元左右，通过努力后，以后每月力争达到10000元，具体措施如下：

1、 首先要加强员工对保健品专业知识的培训，每天在交接本上写1-2个保健品的相关专业知识，让大家记住；每周二对员工进行一次保健品知识的专业培训。

2、 把保健品的销售任务分配到每个班次，每个员工，早班和晚班都必须至少销售两瓶保健品，这样一天保健品的销售额约500元，一个月就是15000元左右；对员工完成销售任务进行周考核，对完成任务的员工进行奖励，反之则进行处罚。

3、 让员工养成药品和保健品关联销售的习惯，并且一定要对每一位进店的顾客介绍，只有对顾客介绍了，才有希望将其销售出去，若不介绍，则永远没有机会。

2、 增加中药袋装药材的销售。让我店的中药销售额再上一个台阶。我店每月中药袋装药材销售额大约为8000元，通过努力后，力争达到10000元以上，具体措施如下：

1、 门店多增加一些中药搭配销售的POP,爆炸花等，一方面是为了引起顾客的关注，另一方面是增加中药销售的客单价，如大枣+枸杞；山药+芡实+苡仁+茯苓；枣仁+柏子仁+夜交藤等。

2、 每天对袋装中药任务进行分配，要求每班次上班的员工的销售额达到200元，如果单一的分袋销售，任务则很难完成，若员工了解或者熟知一些中药配方的话，就容易多了。如山药+芡实+苡仁+茯苓，为健脾祛湿养胃的功效，员工如果成功销售出这样一个配方的话，销售额就是一百元以上了。

3、 做好收银台陈列，收银员应不厌其烦的对付款的每一位顾客进行一句话销售，统一术语为：您好！冬季来临，适合中药养生进补，请您看一下，有没有需要炖汤或者泡水喝的中药材？

3、 会员是一个门店继续发展的原动力，因此，要在维护好我们老会员的同时，还要不断开发新会员，具体措施如下：

1、 门店继续收集重点会员信息，让这部分顾客成为我店的“铁杆粉丝”。

2、 开发新会员，每天上班的员工至少要新办3张有效的会员卡，任务完成情况当天考核，若当天没完成，第二天必须把前一天没有完成的任务一同完成。

3、 让会员能切身体会到做太极大药房会员的优惠待遇，享受会员权益，如会员特价，会员积分兑换等。

4、 不断提升员工的专业知识技能。具体措施如下：

1、 员工每人准备一个记事本，要求员工每天抄写2—3个自己不太熟悉的商品，并写出该商品的主治功能，这样既熟悉了货位，又了解了商品知识，每周检查一次(已经开始实行了)。

2、 每周二对员工进行专业知识培训。

3、 每天早上写1—2个商品的专业知识在交接本上，让员工记住。

五．天胶，美美，太极钙，补肾的上量措施
1，加强员工的专业知识培训，让员工熟记每个单品的卖点。

2，让员工熟记销售这些单品销售的话术顺序。

3，让员工熟记门店的单品任务，并且把这些任务分配到人头进行考核。

4，门店做一个单品销售登记表，每周对员工的单品销售进行排名。

六．店外销售措施

1．让员工发动自己的亲戚朋友，到门店消费，如夏季防暑用品。

2．夏天的时候，到交警队，环保局去联系夏季防暑药品。

3，分解团购任务到每个人，进行考核，
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

2、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%）

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：
六、需要公司解决的问题：

