光华村街店2013年工作总结及2014年工作计划

第一部分 总结

	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

	光华村街
	2412312
	756983.6
	1786898
	2628159

	+96,4788
	109%
	565652
	844532
	278880
	115%
	39966
	47020
	112%
	44.71
	55.89
	11.18
	176293
	341275
	164982


	合计
	2412312
	756983.6
	1786898
	2628159

	+96,4788
	109%
	565652
	844532
	278880
	115%
	39966
	47020
	112%
	44.71
	55.89
	11.18
	176293
	341275
	164982




1、 2013年主要销售数据：2412312（单位：万元）
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）

1.整体销售处于上升，但是2013年的客单价上升，平均上升11.8元，原因主要是：药品价格太高，比如：心血管，糖尿病药品价格普遍高于周边药房，部分价格高于医院，留不住顾客群体，本店一旦断货，顾客到其他药房消费后就不再到本店购买，广告品种价格普遍高于周边药房，导致顾客对其他产品也不感兴趣

2、客单价、毛利、毛利率的增长主要原因是：疗程用药，保健食品用药，贵细和袋装商品的特卖，高价位品种的销售比以往有所增长。

3、费用降低最主要的原因是：铺面的分租，人员成本减少。

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
	1595919
	436215
	126.3万
	22.0万
	32.7万
	66.5%
	1918
	199046.8
	12.4%

	2
	保健食品
	286129
	140263
	20.8万
	7.8万
	7.8万
	11.7%
	245
	44770.4
	15.6%

	3
	中药材及中药饮片
	317913
	116394
	17.6万
	4.73万
	14.1万
	12.9%
	750
	146200.5
	45.9%

	4
	医疗器械
	160619
	60615
	9.38万
	2.465万
	6.62万
	6.7%
	245
	52637
	32.7%

	55
	化妆品
	21510
	5931
	37052.0
	7002
	-1.5万
	0.08%
	25
	2245.2
	10.4%

	6
	消毒产品
	9387
	3798
	2958.65
	813.90
	0.6万
	0.03%
	8
	1230.6
	13.1%

	7
	日用品
	2742
	638
	3025
	1253
	-283
	0.01%
	5
	757.4
	27.5%

	
	合计
	2394219
	763854
	178.07
	36.6
	61
	
	3306
	455845.5
	19.0%


分析：（下降原因）

1）药品下降原因：有所增长，价格差因素,普药留不住顾客导致下降，

2)保健品增长原因：对保健品进行促销活动，刺激顾客消费

3)中药饮片增长：对此增长明显，同比翻一番不。

4)化妆品下降原因：品种太少并且太单一几乎没有。

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
	39966
	11856
	29.6%
	1786898
	758227.35
	41.90%
	63.95
	  45.64
	3879
	2949

	13年
	47020
	14400
	30.6%
	2628159.
	1130889.73
	43.20%
	78.53
	55.89
	5287
	3024

	同比增减
	7054
	2544
	1.0%
	841261
	372662
	1.3%
	14.58
	10.25
	1408
	75


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）

1.会员政策不够优惠，不够吸引顾客，打折力度不大。周围药房均打折为7.8——8.5折幅度，我们才9.5折，差异幅度为1-1.5。

2.会员销售笔数增长的原因是：要求店员每天每人办理5张会员卡，导致顾客享受了很多会员政策，由非会员变成会员；主动提醒顾客出示会员卡

3.会员客单价的增加原因是：公司促销活动频繁；会员的购买力大于非会员；多做会员特价（特价商品高毛利品种）让顾客得到优惠

4.加大会员权益的宣传，吸引更多的非会员转变成会员

                                  第二部分  2014年计划

1、 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

	
	光华村街
	2628159


	844532
	3416606.7
	1097891.6
	788447.7
	30%
	32%


分析：平均增长30%，达到公司计划，平均毛利和销售的80万和20万的增长
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
	1595919
	436215
	1915102.8
	55%
	567079.5
	29.6%
	319183.8

	3
	保健食品
	286129
	140263
	343354.8
	10%
	182341.9
	53%
	57225.8

	2
	中药材及中药饮片
	317913
	116394
	381495.6
	11%
	139672.8
	36.2%
	63582

	4
	医疗器械
	160619
	60615
	192742.8
	5%
	78799.5
	40.%
	32123.8

	7
	化妆品
	21510
	5931
	32265
	1%
	7710.3
	23.8%
	10755

	6
	消毒产品
	9387
	3798
	11264.4
	0.5%
	3798
	33.7%
	1877.5

	5
	日用品
	2742
	638
	3290.4
	0.01%
	1000
	30.4%
	548.4

	8
	普通食品
	5084
	2007
	6100.8
	0.02%
	3000
	49.1%
	1016.8

	合计
	
	2394219
	763854
	3416606.7
	85%
	983402
	
	484441.6


分析：所有的大类必须达到30%的，在药妆上占比太低
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
	883560.98
	1148629.28
	30%

	D类
	1077398.55
	2049964
	90%


分析：TABC的占比较高，D类占比2014达到50%空间。
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
	39966
	11856
	29.6%
	1786898
	758227.35
	41.90%
	63.95
	2000

	13年
	47020
	14400
	30.6%
	2628159.
	1130889.73
	43.20%
	78.53
	1408

	14年计划
	54074
	16954
	32%
	3416606.7
	1708303
	50%
	80.00
	1200


分析：会员占比的空间太低力争2014完成公司计划，2013的占比只有30%
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%。在品种上的占比不够精细，在药妆上加大销售，对医疗器械进行专区专人分工。
加大会员宣传，扩大重要宣传，达到中药占比在总销的30%，中药的外围力度不够。
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
加大员工产品知识培训；把任务分配到人头上，进行奖惩制度，反复培训做好一句话销售，力争来店顾客均了解。

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%）
中药精致饮片进行组方销售，加大宣传，多卖贵细，加强与医生的交流沟通，多开精致饮片，搭配销售；同时员工在销售西药的同时联合精致饮片搭配销售，力争2013年中药精致饮片增长20%，
3）、保健食品的增量措施：
对保健品进行组合销售，加强员工对保健食品产品知识的学习，联系厂家免费测微量元素，增加保健品的销售

4）、医疗器械的增量措施：
做医疗器械专柜，比如迈克大夫的引进，进行组合销售，增加医疗器械产品，争取做个器械体验专区
5）、店外销售突破增长点及任务目标：
做好社区宣传活动，多做外围团购

6）、2014年会员销售占比达到50%为目标来写措施：
1）、加大会员权益的宣传力度，多办会员卡

    2）、我们促销活动都是会员专享，尤其是在活动期间多宣传，让顾客享受我店的优惠，从而使顾客到店二次消费

  3）、在收银时主动提醒顾客有没有我们太极会员卡，做好客单价的增长
六、需要公司解决的问题：1.引进药妆，2消掉死帐
