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

	五津
	200
	66
	138
	172
	34
	86%
	44
	50.9
	6.9
	77%
	24793
	26062
	1269
	55
	65
	10
	6.55
	8.5
	1.95

	邓双
	140
	49
	90
	131
	41
	93%
	32
	39.8
	7.8
	81%
	20544
	29018
	8474
	43
	45
	2
	3.5
	11
	7.5



	正东
	80
	28
	53
	64.3
	11.3
	80%
	18
	19.9
	1.9
	71%
	10371
	10443
	72
	51
	61
	10
	0.9
	2.7
	1.8

	兴义
	59
	20
	40
	37.3
	-2.7
	63%
	14
	11.5
	3
	57%
	8976
	7399
	-1577
	44
	50
	6
	0.7
	1.6
	0.9

	外西
	48
	17
	33
	37.6
	4.6
	78%
	12
	12.4
	0.4
	72%
	7193
	7722
	529
	45
	48
	3
	0.8
	1.6
	0.8

	合计
	527
	180
	354
	442.2
	88.2
	83.9%
	120
	134.5
	14.5
	74.7%
	71877
	80643
	8767
	238
	269
	31
	12.45
	25.4
	12.95


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：从以上数据分析，除兴义店销售下降外，其他门店销售都有所增长，兴义店下降的原因有：上半年由于门店员工频繁辞职，人员方面未得到及时补充，导致门店上早九晚五的班次，而一早一晚的顾客流失，降低销售。下半年人员得到了补充，新进员工对药品的销售卖点，以及搭配不熟悉，顾客在购买的过程中产生了不信任,流失顾客降低客单价。

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
	344.3
	91.6
	279
	83.7
	65.3
	77.8%
	7530
	35.7
	80%

	2
	保健食品
	41.1
	20.4
	39
	20.9
	2.1
	9.2%
	587
	5.72
	59.8%

	3
	中药材及中药饮片
	25.9
	9.5
	12.59
	4.61
	13.31
	5.8%
	1089
	8.16
	26.4%

	4
	医疗器械
	23.9
	10
	17.96
	8
	5.94
	5.4%
	711
	4.73
	42.1%

	5
	化妆品
	3.3
	1.1
	2.99
	1
	0.31
	0.74%
	108
	0.51
	5.8%

	6
	消毒产品
	1.7
	0.62
	2.53
	1.06
	-0.83
	0.38%
	153
	0.2
	70.8%

	7
	日用品
	0.14
	0.05
	0.14
	0.03
	0
	0.03%
	13
	0.1
	11.6%

	
	合计
	440.4
	133.27
	354.21
	119.3
	86.65
	
	
	
	


分析：从以上数据进行分析，新津片区2013年各大类占比均与去年同期销售相比，销售有所增长，其中，药品销售与同期销售增长65.3万元，保健品销售增长不多，中药销售增长12.59万元，其原因，新津邓双店在2013年做6场广场活动时大枣做特价品时，销售增长翻一番。

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
	71877
	17896
	24.9%
	3547750
	1052533
	29.67%
	58.5
	49.3
	3152
	2709

	13年
	80643
	27469
	33.5%
	4433245
	1638597
	36%
	59.6
	54.9
	2052
	1813

	同比增减
	8766
	
9573
	8.6
	885495
	586064
	6.33
	1.1
	5.6
	-1100
	-896


备注：有效会员数= 倒推一年有销售的会员为有效会员

分析：从以上数据分析，新津片的会员占比同比去年会员占销售笔数增长9573笔，销售金额增长58.6万元，会员客单价59.6每客，综合客单价54.9每客，2013年总会员人数下降1100人次，有效会员下降896人次，其原因：五津西路店，流动会员较多，消费人员不集中，五津西店属于医院型门店，看病的顾客都是从不同的乡镇上的顾客，办理了会员卡之后，很少来门店消费，所以，总的有效会员降低。

                                  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

	
	五津店
	172
	50.9
	223.6
	67.188
	51.6
	30%
	32%

	
	邓双店
	131
	39.8
	170.3
	52.536
	39.3
	30%
	32%

	
	正东街店
	64.3
	19.9
	83.59
	26.268
	19.29
	30%
	32%

	
	外西街
	37.6
	12.4
	48.88
	16.368
	11.28
	30%
	32%

	
	兴义
	37.3
	11.5
	
	
	
	
	

	合计
	
	442.2
	134.5
	526.37
	162.36
	121.47
	30%
	32%


分析：新津片区由原来的5家门店，在2014年计划中，兴义店关店，故，在2014年新津片区4家门店的销售数据如上，在2013年的销售基础上，2014年销售增长30%，毛利率32%。

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
	344.3
	91.6
	400
	75.9%
	115
	70.8%
	55.7

	3
	保健食品
	41.1
	20.4
	57.31
	10.88%
	24.36
	15%
	16.21

	2
	中药材及中药饮片
	25.9
	9.5
	42.1
	7.99%
	10
	6.15%
	16.2

	4
	医疗器械
	23.9
	10
	21.31
	4.04%
	11
	6.77%
	-2.59

	5
	化妆品
	3.3
	1.1
	3.5
	0.66%
	1.2
	0.73%
	0.2

	6
	消毒产品
	1.7
	0.62
	2
	0.37%
	0.7
	0.43%
	0.3

	7
	日用品
	0.14
	0.05
	0.15
	0.02%
	0.1
	0.06%
	0.1

	8
	普通食品
	
	
	
	
	
	
	

	合计
	
	440.34
	133.27
	526.37
	99.86%
	162.36
	99.94%
	86.12


分析：从以上数据分析，按照4家门店计划在2014年，新津片区总销售526.37万元，销售毛利额162.36万元，2014年计划将新津正东街店以及五津西路店把中药饮片销售作为重点，目前门店已将中药饮片货品上柜，预计在2014年中药饮片将在原基础上增长1倍。

TABC品种销售计划：

	品类
	2013年完成销售
	2014年销售计划（4家）
	增长率

	TABC
	126.9   (99.8)
	129.7
	30%

	D类
	282.2   (239)
	294.45
	30%


分析：以上数据按照4家门店计划，预计在2014年TABC销售129.7万元，D类品种销售294.45万元，2014年进行对员工产品知识培训，在门店销售的过程中做到品种搭配销售，疗程用药，这样既提高各类的销售占比，同时也提升了客单价。
四、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
	71877
	17896
	24.9%
	3547750
	1052533
	29.67%
	58.5
	3152

	13年
	80643
	27469
	33.5%
	4433245
	1638597
	36%
	59.6
	22

	14年计划
	81000
	27000
	33.3%
	526.37
	1550000
	29.4%
	65
	2200


分析：2014年重点发展会员，将会员任务分配到每月至门店，要求门店每月必须完成公司下达的会员任务，片区制定奖惩制度，若未完成的门店，将进行每个会员5元罚款，完成门店给予适当的奖励，从而完成会员任务。
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%。）

     新津片区2014年，全年销售任务526.37万元，将任务分解到门店每月，每周，每天，门店店长再将任务落实到每个员工销售头上，片区全体员工共同努力完成任务，做好每月社区活动及公司活动，力争达到30%。
各大类（含中药和集团工业产品）增量及措施：
天胶、太极钙、美美、补肾三大单品营运上量措施

   保证货品的种类及所需数量的齐备，尤其是重点品种及任务品种（美美，天胶，太极钙，补肾益寿等）的销售情况，分配到每个店员人头，随时关注销量分解表，每天交接班查看销售记录，做到人人心中有数。

    结合公司每月的各种活动，活动期间做好现场宣传及讲解，保证进店的每一位顾客都清楚知晓活动情况，加大销售；做好美美，天胶/阿胶，补肾益寿，保健品种的销售，中药滋补汤料的养生宣传及POP，陈列，加大销售，争取达到活动最佳效果。

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%）

         a.预计在春节后，五津西路店店面进行改造，将中药饮片配方设置在楼下，加上门店员工进行口头宣传，从而，中药饮片销售增长15%，中药袋装，与心脑血管产品搭配销售，制定合理的销售任务，将任务分配到每店每人，从而增加中药销售。

          b.正东街店、五津西路店，中药均已配备齐全，在2014年准备与医院的医生沟通，从医院里面开出中药处方单，预计销售增长20%。
保健食品的增量措施：主推自然之宝、千林、汤臣倍健等系列保健品，随时关注保健品销售较好的品种，积极组织货源，加强员工的                            销售力度，邀请厂家到本片区给员工进行产品的培训，让员工做到学以致用的效果。
    4、医疗器械的增量措施：医疗器械加大宣传力度，提高店员销售技巧，片区组织厂家产品培训及活动策略。
    5、店外销售突破增长点及任务目标：多做一些单店活动，地址定位在社区、菜市场、将公司重点品种以及高毛利品种大力进行宣传，活                           动现场气氛要突出，利用小蜜蜂叫卖增加重点品种的销售，维护好门店现有的团购客户，力争在2014年销售业                           绩增长30%。
6、2014年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

       做好会员发展与维护工作，新会员发展人群定位于有医保卡销售人群及经济力能较好的人群，确保会员的有效率；在发展新会员的同时，保证老会员的忠实信誉度，定期做好回访工作，对行动不便的和老会员可提供送货上门。
六、需要公司解决的问题：

