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

	黄苑东街店
	65万
	22万
	41.8万
	68.5万
	26.7万
	105.3%
	14.9万
	22.1万
	7.2万
	100.4%
	13916
	14433
	517
	30.06
	46.7
	16.64
	0.98万
	3.81万
	2.83万
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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）*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
	45.89
	13.56
	26.89
	8.27
	19
	75.1%
	23283
	6.21
	67.06%

	2
	保健食品
	6.21
	2.63
	3.79
	1.86
	2.42
	10.3%
	873
	1.29
	13.93%

	3
	中药材及中药饮片
	3.28
	1.24
	0.74
	0.23
	2.54
	5.45%
	1490
	0.97
	10.48%

	4
	医疗器械
	3.38
	1.52
	2.11
	0.96
	1.27
	5.62%
	2891
	0.51
	5.51%

	5
	化妆品
	0.56
	0.17
	0.27
	0.08
	0.29
	0.93%
	147
	0.08
	0.86%

	6
	消毒产品
	0.53
	0.24
	2.62
	1.68
	-2.09
	0.88%
	571
	0.04
	0.04%

	7
	日用品
	0.02
	0.004
	0.003
	0.008
	0.02
	0.03%
	559
	0.001
	0.01%

	
	合计
	60.43
	19.34
	36.42
	13.09
	23.45
	98.31
	26923
	9.1
	97.89%


分析：（下降原因）消毒产品下降的原因是以前私人老板的很多药品都归到了消毒产品一类。实际并没有2.62万的销售。
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
	12644
	1556
	12.31%
	36.48
	7.39
	20.26%
	47.49
	28.85
	594
	549

	13年
	12868
	3109
	24.16%
	60.11
	16.73
	    27.83%
	53.81
	46.71
	1210
	1104

	同比增减
	224
	1553
	11.85%
	23.63
	9.34
	7.57%
	6.32
	17.86
	616
	555


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

	
	黄苑东街店
	68.5
	22.1
	89.05
	28.5
	6.4
	30%
	32%

	
	
	
	
	
	
	
	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
	52.17
	15.36
	67.82
	76.16%
	20.27
	71.12%
	16.55

	3
	保健食品
	7.12
	2.95
	9.26
	    10.40%
	3.89
	13.65%
	2.11

	2
	中药材及中药饮片
	13.81
	1.49
	17.95
	20.16%
	1.97
	6.91%
	4.14

	4
	医疗器械
	3.39
	1.78
	4.41
	4.55%
	2.35
	8.25%
	1.02

	7
	化妆品
	0.63
	0.19
	0.82
	0.92%
	0.25
	0.88%
	0.38

	6
	消毒产品
	0.55
	0.25
	0.72
	0.81%
	0.33
	1.16%
	0.17

	5
	日用品
	0.02元
	0.004
	0.03
	0.03%
	0.005
	0.02%
	0.001

	8
	普通食品
	0.26万
	0.11万
	0.34
	0.38%
	0.15
	0.53%
	0.08

	合计
	
	77.95
	48.68
	101.35
	113.41%
	29.22
	102.52%
	24.45


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
	31.80
	41.34
	30%

	D类
	37.32
	48.52
	30%


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
	12644
	1556
	12.31%
	36.48
	7.39
	20.26%
	47.49
	590

	13年
	12868
	3109
	24.16%
	60.11
	16.73
	27.83%
	53.81
	611

	14年计划
	16728
	4041
	31.41%
	89.05
	17.57
	50%
	69.95
	795


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%。）

、紧抓会员卡的办理，要求门店员工做到见人就问有无会员卡并宣传会员权益，增加会员的消费占比，增加回头客。

将门店的特价品种标示出来，方便顾客选购，打消我店长期以来在顾客心中药价昂贵的地位。

每个月进行一次社区活动。

利用中药袋装搭配销售组方，增加中药的销售。

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：

、要求门店员工对四大单品的功效及推荐技巧烂熟于心，针对不同的顾客进行推荐相关方面的品种。将几大单品的任务下分到每个人的头上，实行谁销售谁受益的原则，未完成任务的制定惩罚制度。

中药的精致饮片及袋装，制定一些养生的汤料配方和茶饮，在推荐中西成药的时候搭配中药销售以增加销售量。

加强门店员工保健食品的培训力度，做到在销售成药的时候都能与保健食品搭配销售。

丰富医疗器械的品种数量，并将起陈列到顾客能一眼就看到的地方，方便顾客选购。门店员工对本店的医疗器械的功效必须熟悉。

要做好店外销售就必须要走出去，试着与周边的企业单位接触，做一些应季商品的推荐。

对进店的每一个顾客宣传会员权益，将会员的消费占比做到最大化。要求门店员工每月的会员卡数量必须完成，未完成的进行处罚。

