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

	崇州中心店
	258 
	77 
	232 
	222
	-10
	86.05%
	67 
	60
	-7
	77.92%
	49790
	42904
	-6886 
	46.60
	51.74
	5.14
	10.4066
	14.6
	4.1934

	怀远店
	170 
	60 
	148 
	164.46
	16.5
	96.74%
	54 
	55
	1
	91.67%
	36807
	31182
	-5625 
	40.21
	52.74
	12.53
	3.2541
	7.4
	4.1459

	三江店
	140 
	48 
	122 
	135.6
	13.6
	96.86%
	42 
	43
	1
	89.58%
	27387
	28165
	778 
	44.55
	48.14
	3.59
	0.6954
	3.5
	2.8046

	金带街店
	156 
	52 
	105 
	126.3
	21.3
	80.96%
	34 
	41.6
	7.6
	80.00%
	29645
	28328
	-1317 
	35.42
	44.58
	9.16
	5.5489
	8.7
	3.1511

	羊马店
	88 
	29 
	77 
	62.2
	-15
	70.68%
	26 
	18
	-8
	62.07%
	17800
	12783
	-5017 
	43.26
	48.66
	5.4
	0.7167
	1.05
	0.3333

	九龙路（9.26关店）
	46 
	15 
	30 
	21.048
	-9
	45.76%
	10 
	6.22
	-3.78
	41.47%
	7989
	4216
	-3773 
	37.55
	49.92
	12.37
	0.7373
	0.6209
	-0.1164

	片区合计
	858 
	280 
	714 
	731.6
	17.6
	85.27%
	233
	223.82
	-9.18
	79.94%
	169418
	147578
	-21840


	42.14
	49.57
	7.43
	21.3593
	31.1947
	9.8354


分析：（下降原因）：销售完成率：片区2013比2012预计增长17.6万，增幅：2.46%  毛利下降-9.18万。毛利率：30.59% 笔数下降-21840笔  日均下降：59.8笔（原因：九龙店关门预计下降4千） 中药：同比上升：9.835 万  任务完成率：85.27% 上半年完成率：82.18%。

       任务完成率80%以下门店：羊马—70.68    完成率80-90%门店：金带—80.96%，中心店—86.05%  完成率90以上门店：怀远--96.74%，三江--:96.86%
      2 ：销量上升门店：怀远--增长率11.1%，三江---11.14%，金带 –20.28%    3：下降门店：中心店（下降率---4.3%，羊马店—19.48%），九龙  片区：日均上升：482元，客单上升7.43元
      销量上升门店： a:三江：笔数，客单价都有较大提高  b：怀远，金带，：笔数同比略有下降，客单价提高明显

         下降门店:：中心店，羊马店：笔数下降厉害，客单价略有提

         中心：（分析：周围开了较多药房，人流走向迁移到了另外地方，人流下降厉害）

         --对策：多搞活动，维护好老会员，开发新会员

            羊马：（ 分析：附近开了一家加盟太极，人员流动大，目前店上有2个实习生，对客单价有影响）

       -对策：抓好逢场，吸引人气，严格考核新员工

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（12.14库存）
	库存金额（零售金额）
	库销比（10.26-11.25）

	1
	药品
	572.84

	149
	550.85
	152.2
	21.99
	78.3%
	7910
	43.5464/50.96
	0.854

	2
	保健食品
	75
	40.55
	95.31
	51.8
	-20.31
	10.25%
	737
	8.5415/6.603
	1.29

	3
	中药材及中药饮片
	35.8
	13.76
	21.35
	8.13
	14.45
	4.89%
	1795
	10.3159/3.3956
	3.038

	4
	医疗器械
	36.8
	14.99
	33.41
	14.78
	3.39
	5.03%
	791
	6.5136/2.672
	2.437

	5
	化妆品
	6.31
	2.223
	5.55
	2.25
	4.06
	0.86%
	109
	0.8733/0.166
	5.26

	6
	消毒产品
	4.1
	1.6
	6.05
	2.75
	-1.95
	0.56%
	167
	0.289/.2084
	1.38

	7
	日用品
	0.75
	0.19
	0.48
	0.125
	0.625
	0.001%
	14
	0.2533/0.0251
	10.09

	
	合计
	731.6
	223.8
	714
	232.1791
	17.6
	
	11761
	71.2308/64.4582
	1.105


分析：（下降原因）

药品增长：21.99万  保健品下降-20.31万   
a:中心、羊马整体销量下降保健品下降。

b:滋补类药品占比上升，太极钙销售--保健钙销售下降。  中类补充维生素矿物质类保健食品：10万左右
c：蜜语花香系列断货—去年蜂蜜下的有任务大概销售：4万元
d：目前片区：金带街，三江，羊马食品流通证未办理下来 对保健品销售影响

	店名
	大类名称
	总品种个数（12.14日库存）
	库存金额（零售金额）
	10.26-11.25销售
	库销比

	崇州中心店
	药品
	1705


	12.2847
	15.3488
	0.8

	
	保健食品
	193
	2.6476
	1.8421
	1.43

	
	中药材及中药饮片
	626
	3.8568
	1.3129
	2.93

	
	医疗器械
	190
	2.5199
	0.8427
	2.99

	
	化妆品
	24
	0.1332
	0.0778
	1.712

	
	消毒产品
	36
	0.0634
	0.0514
	1.233

	
	日用品
	3
	0.0229
	0.0097
	2.36

	
	合计
	2857
	21.8097
	19.5793
	1.114


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
	169425
	73296
	43.26%
	713.8
	399.9
	56.02%
	54.55
	42.13
	20371
	9700

	13年
	147578
	71099
	48.21%
	731.6
	413.4
	56.52%
	58.14
	49.57
	24869
	10672

	同比增减
	-21847
	-2197
	4.95
	17.8
	13.5
	0.5
	3.59
	7.44
	4498
	972


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）片区整体：会员笔数占比上升4.95% 。消费占比上升0.5% 
                    会员笔数下降：，总体销售笔数下降  
   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
	平均每天销售

	1
	崇州中心店
	222
	60
	288.6
	92.352
	66.6
	30%
	32%
	7906

	2


	怀远店
	164.46
	55
	213.798
	68.41536
	49.338
	30%
	32%
	5857

	3
	三江店
	135.6
	43
	176.28
	56.4096
	40.68
	30%
	32%
	4829

	4
	金带街店
	126.3
	41.6
	164.19
	52.5408
	37.89
	30%
	32%
	4498

	5
	羊马店
	62.2
	18
	80.86
	25.8752
	18.66
	30%
	32%
	2215.3

	6
	九龙店（9.26关门）
	21.048
	6.22
	0
	0
	-21.048
	0
	0
	0

	合计
	
	731.6
	223.82
	923.728
	295.593
	192.128
	30%
	32%
	25300


分析：2013预计完成销售：731.6万  毛利额：233.8万   由于九龙店关门  按照增长30%片区明年任务：923.7万  
销量上升门店：怀远--增长率11.1%，三江---11.14%，金带 –20.28%    3：下降门店：中心店（下降率--4.3%，羊马-19.48%）
只有金带街是2010年店  其余全是08年老店   2013比2012增长2.46%  从这些数据看片区整体增长30%较困难
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
	572.84


	149
	
720.49
	77.999%

%
	196.83
	66.58%
	47.83

	2
	保健食品
	75
	40.55
	
97.91
	10.6%
	53.5
	18.12%
	12.95

	3
	中药材及中药饮片
	35.8
	13.76
	46.18
	5%
	18.2
	6.15%
	4.44




	4
	医疗器械
	36.8
	14.99
	46.18
	5%
	19.78
	6.70%
	4.79

	5
	化妆品
	6.31
	2.223
	8.313
	0.9%
	2.9
	0.99%
	0.677


	6
	消毒产品
	4.1
	1.6
	4.618
	0.5%
	2.1
	0.71%
	0.5

	7
	日用品
	0.75
	0.19
	0.009
	0.001%
	0.25
	0.08%
	0.06

	合计
	
	731.6
	223.8
	923.728
	100%
	295.59
	100%
	71.79


分析：总体来说片区内保健食品和中药饮片  同公司整体相比占比较低
2013年 TABC   D品种销售：

	
	门店
	ABCT
	ABCT占总体占比
	D
	D占总体占比

	1
	崇州中心店
	72.46
	32.6%
	108.9
	49%

	2


	怀远店
	70.
	42.5%
	48.12
	29.25%

	3
	三江店
	67.5
	49.7%
	60
	44%

	4
	金带街店
	52.3
	41.4%
	55.6
	44%

	49
5
	羊马店
	26.05
	41.88%
	28.2
	45.3%

	合计
	
	288.31
	39.4%
	300.82
	41.18%

	品类
	2013年完成销售
	2014年销售计划
	增长率
	每天 ABCT，D销售

	TABC
	288.31
	374.8
	30%
	1.026

	D类
	300.82
	391
	30%
	1.07


分析：2013：TABC:  整体占比:288.31/731.6=39.4%   D类:200.82/731.6=27.44%(不含中药)  
2014预计：374.8/923.73=40.57%   D类：261/923.73=28.25%
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
	169425
	73296
	43.26%
	713.8
	399.9
	56.02%
	54.55
	3898

	13年
	147578
	71099
	48.21%
	731.6
	413.4
	56.52%
	58.14
	4498

	14年计划
	153300
	76650
	50%
	923.7
	535.746
	58%
	69.89
	5551/365=15


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%。）

· 根据去年数据，结合本片区实际情况，明年具体计划如下：
· 一：抓会员管理
· A:具体：本片区多为08年前老店，去年会员消费占比：56.52%整体超过公司平均占比。
· B:会员工作：会员卡办理落实到人头。强调会员重要性，每天报销售时报送新增会员人数，每个店强调公司的会员考核  希望通过这样整体会员占比能达到：58%会员销售在完成整体销售增长30%的基础上达到535万  会员每天办理15个以上
· C:留心收集重要会员，倾听会员需求，尽量满足顾客—联系厂家和本片区培训专员 针对有需求的顾客争取每个月有一场养生知识传授
二：促销活动
· A:片区保证每月有店轮流做广场活动。羊马---单次5千以上。其余门店单次---1万以上 预计合计增加销售11万
B::周围有新的竞争对手出现时--必须提单店活动

· C:乡镇门店逢场活动加大力度---加大帮扶

· D:做好公司统一的每次活动，，活动前给每家门店打电话鼓励和和抽背活动内容

三：培训，人员激励：
继续每月的片区培训---培训时实际演练  和加大对店长公司培训后的传达  药学服务标准化培训
激励：继续每天在微信里面互动—对片区内门店销售，单品排名通报 

每周—门店销售增长排名  完成率100%以上奖励-50   连续两周60%以下罚款 -50 

每月—片区门店销售排行—并通报奖励  

· 四：品类，库存，货品

· A:带领每家门店分析自己门店大类，中类。同比增长下降情况。根据数据找原因，根据原因具体想办法
· B:库存这一块：重点门店3家+扭亏门店金带街：库存为1的品种控制量  必须保证部分货品库存   库存较大调出，保证周转-

· C:货品：尽量减少缺货，每周报缺货外。做好每个员工工作，缺货登记必须详细。
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

目前来看-公司每周制定了任务  片区整体来说  除美美占时未完成任务外  其余完成任务 目前为止中心店任务因为较重未完成，其余门店大体完成任务

总的来说培训，强调 ，考核 ，每天通报单品  空盒 海报 宣传知识栏强调

天胶—做好中心店1—3月持续会员在店外熬胶  怀远 三江 金带天胶销售较好门店 做好逢场搞活动时店外熬胶 发动周围朋友群

4月份之后做好熬胶冲水吃的宣传

太极钙—片区钙销售较好  继续做好钙的一句话服务  利用好试吃品  培训强调 和补肾，买过敏的药品的人的搭配

美美---每次巡店问不同的人销售卖点  做好美美空盒陈列 

补肾—空盒陈列 海报知识宣传发放  搭配销售

希望通过以上努力，重点运营商品达到总体占比5%  销售46万

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%
）
2013年中药销售21.35万—增长20%--目标25.62  每月2.135万
做好袋装中药—联合搭配 应季节备货陈列 公司大枣试吃宣传 不同时期中药侧重点 搞广场活动尽量把中药加进去带动销售 

金带街店中医诊室落实金带街中药 今年8.7万  --到13万
2、 保健食品的增量措施：
尽量高中低档保健品都有  根据周围顾客群备货充分  预计全年销售97.9万 占比达到10.6%  每月保健品销售8.16万
只有中心店和怀远有蜂蜜  其余门店可适当增加保健食品种类

食品流通许可证工商局移交药监局后 加快办理
每个季节常见病整理  搭配 对应保健品 每个月片区内加入培训

3、 医疗器械的增量措施：

每个店现在都有给顾客用的血压计  每个店必须把免费检查贴出去  每个店员对自己门店卖的器械熟悉度  

抓好 –麦克代夫和九安这种售后较好的品种销售  .总体器械达到占比5%  销售46万 每月3.833万  其中麦克代夫和九安争取销售每月0.5万
4、 店外销售突破增长点及任务目标：主要是广场活动和夏季团购
下手要早和快 片区本店员工较多 尽量发挥他们的关系网  在4月份开始给门店下任务  预计实现店外销售
中心店：1万 怀远：0.6万    金带 三江：0.4 万  羊马：0.2万 合计：2.6万

5：2014年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

· 本片区多为08年前老店，去年会员消费占比：56.52%整体超过公司平均占比。维护好老顾客  多只针对会员搞活动
· 会员工作：会员卡办理落实到人头。强调会员重要性，每天报销售时报送新增会员人数，每个店强调公司的会员考核  希望通过这样整体会员占比能达到：58%会员销售在完成整体销售增长30%的基础上达到535万

· C:留心收集重要会员，倾听会员需求，尽量满足顾客—联系厂家和本片区培训专员 针对有需求的顾客争取每个月有一场养生知识传授
六、需要公司解决的问题：

