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

	新乐中街店
	130万
	33%
	854080.04
	1590756.97
	736676.93
	122%
	252571.91
	446996.97
	194425.06
	102%
	20294
	38108
	17814
	42.09
	41.74
	-0.35
	36000
	77031
	41031

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	合计
	130万
	33%
	85480.04
	1590756.97
	736676.93
	122%
	252571.91
	446996.97
	19425.06
	102%
	20294
	38108
	17814
	43.09
	41.74
	—0.35
	36000
	77031
	41031


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
	123.7
	34.8
	66.13
	19.45
	15.32
	77.79%
	1921
	12.6
	65

	2
	保健食品
	16.76
	4.6
	8.96
	2.64
	2
	10.54%
	112
	2.6
	12

	3
	中药材及中药饮片
	7.7
	2.13
	4.11
	1.21
	0.92
	4.84%
	118
	1.8
	15

	4
	医疗器械
	8.2
	2.27
	4.38
	1.29
	0.98
	5.15%
	20
	1.93
	4

	5
	化妆品
	0.95
	0.26
	0.51
	0.15
	0.11
	0.59%
	50
	0.1165
	2

	6
	消毒产品
	0.61
	0.17
	0.33
	0.096
	0.0751
	0.38%
	50
	0.075
	1

	7
	日用品
	0.09
	0.025
	0.048
	0.014
	0.0108
	0.06%
	19
	0.056
	1

	
	合计
	158
	44.27
	84.47
	24.84
	19.42
	99.35
	
	
	


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
	20294
	7712
	38%
	85
	32.3
	38%
	41.8
	42.09
	1275
	1206

	13年
	38108
	16195
	42.5%
	159
	67.58
	42.5%
	41.7
	41.74
	1603
	1595

	同比增减
	17814
	8480
	4.5%
	740000
	352750
	4.5%
	-0.1
	-0.35
	328
	389


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

	
	新乐中街
	1590756.97
	446996.97
	1740000
	48.72
	10.8%
	30%
	32%

	
	
	
	
	
	
	561000
	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
	1236963.984
	347700
	1360659
	77.8%
	394591
	70.33

%
	46891

	3
	保健食品
	167672.55
	46385
	184439
	10.54%
	53487
	9.5%
	7102

	2
	中药材及中药饮片
	77031.572
	21316
	84734
	4.84%
	24572
	4.38%
	3256

	4
	医疗器械
	81993.89
	22689
	90192
	5.15%
	26155
	4.66%
	3466

	7
	化妆品
	9493.98
	2626
	10442
	0.59%
	3028
	0.5%
	402

	6
	消毒产品
	6118.19
	1712
	6729
	0.38%
	1951
	0.34%
	239

	5
	日用品
	905.539
	250
	995
	0.056%
	288
	0.05%
	38

	8
	普通食品
	9322.78
	2453
	10254
	0.586%
	2973
	0.53%
	520

	合计
	
	1590000
	445131
	1748444
	99.942%
	507049
	
	61914


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
	715500
	822825
	15%

	D类
	874500
	743325
	—15%


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
	20294
	7712
	38
	854080.04
	323000
	38
	41

.8
	414

	13年
	38100
	16195
	42.5
	1590000
	675750
	42.5
	41.7
	622

	14年计划
	46000
	23000
	50
	1700000
	800000
	50
	45
	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%。）

一年：190万，每个月：15.5万，每天：5160元

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：

2013年新乐中街店销售措施

提高较低销售占比品类的措施

①增大保健品销售占比--加强保健品的培训力度和推荐力度， 在用药的同时，关联保健品意识，争取提高毛利；

②加大医疗器械销售—增加货品的种类，重点展示，重点推荐；

③中药精制饮片及袋装销售--加大中药袋装的补货力度，完善品种，POP宣传及配方的组合到位，加大推荐力度，争取翻番。

二．增加会员销售占比措施，现阶段会员占比45%左右，争取敌基督达到50%

①收银员养成一句话“请问您有没有会员卡？”习惯，为没有会员卡的顾客热情办理；

②保证顾客联合用药的疗效，让顾客觉得我们是真心真正在为他们服务，树立良好的口碑；

③大力宣传省卡开通，同时为每一个省卡顾客办理会员卡，加强对我们特价药及会员权益的优惠宣传，与其他药房做对比强调我们对会员的优惠。

通过以上措施，争取会员占比达50％。

三．天胶销售措施

多到社区参加熬胶活动，夏季也可以推出清凉阿胶方，针对夏季阴虚暑热体质顾客，主打清凉养阴，本店天胶销售较好，争取抓住冬季这段时间较以前有更好的销售，店伤一直放阿胶膏成品，给顾客展示 。

四．美美销售措施：

①抓住美美的各个功效，抓住顾客的特征，抓住每一个销售美美的机会；

②加大对消费者的宣传力度，拓展美美的销售人群，争取完成任务。

五．补肾益寿销售措施

①拓展补肾益寿的使用人群，挖掘潜在的消费人群；

②抓住正在使用的顾客；

③注重店内陈列展示。

六．销量增长措施

①继续坚持全面搭配用药的方针；

②加大省卡的宣传力度，从而拓展销售区域范围，加大顾客量；

③争取店外销售团购的机会，可走访周边的小区特别是省级单位挖掘团购的顾客；

④提高非药的销售；

⑤收银台可摆放冲动型商品的展示，拉动销量；加大一句话推荐

⑥一方面销量好工资就高，工资高员工就有干劲；另一方面，加强店长团队的凝聚力，有个愉快的工作环境。

七．毛利增长措施在既往毛利28.7%的前提下，争取达到30%

①上班空闲时间养成时刻关注毛利的习惯，加大对ABCT类高毛利的销售；

②加强对保健品的培训，用药同时关联保健品。

八．与周边药房竞争措施，争取继续调整广告及基础药品的底价策略，吸引顾客

①全面详细调查主要竞争药房的价格，做相应的价格调整；

②拿药结合疗效，提升门店的真诚服务形象；

③继续加强对省卡的顾客办理会员卡的力度；

④针对对面药房非药很多，而本店较少情况，希望2014年补充非药品种。特别是婴幼儿奶粉品牌的引进，希望尽快

九：开展丰富多彩的广场活动：继续加大社区广场活动，开展免费测血压测血糖活动，开展社区健康讲座等类似的活动，进一步确立太极大药房专业的形象。

