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

	富民路
	140
	47
	98.9


	125
	26.1
	89.3%
	31.05


	37.04
	5.99
	78.8%
	19610


	22488
	2878
	50.43


	55.6
	5.17
	0.57
	11.4
	10.83

	
内蒙古
	
100
	32
	62.7
	118.6
	55.9
	118.6%
	21.68


	40.3
	18.62
	125.9%
	11983


	18011
	6028
	52.32


	65.8
	13.48
	1.17
	19.6
	18.43

	通达
	104
	35
	68.9


	103.2
	34.3
	99.2%
	23.71


	33.6
	9.89
	96%
	13918


	14456
	538
	49.51


	71.3
	21.79
	0.25
	7.7
	7.45

	子龙
	95
	32
	64.5


	88.4
	23.9
	93.1%
	20.4


	26.8
	6.4
	83.7%
	13775


	15708
	1933
	46.82


	56.3
	9.48
	0.5
	6.76
	6.26

	安仁
	75
	24
	47.3


	83
	35.7
	110.6%
	15.65


	26
	10.35
	108.3%
	11075


	18458
	7383
	42.74


	45
	2.3
	0
.009
	1.5
	1.491

	东壕沟
	71
	24
	47.9


	59.3
	11.4
	83.5%
	14.21


	16.7
	2.49
	69.6%
	8296


	7873
	-423
	57.78


	75.3
	17.52
	0.086
	1.54
	1.454

	新场
	66
	22
	43.8


	62.3
	18.5
	94.4%
	16.31


	21.1
	4.79
	95.9%
	10986


	12513
	1557
	39.87


	49.7
	9.83
	0.074
	2.72
	2.646

	围城
	65
	22
	43.7


	48.9
	5.2
	75.2%
	13.55


	13.1
	-0.45
	59.5%
	10004


	7242
	-2762
	43.72


	67.5
	23.78
	0.058
	1.38
	1.322

	沙渠
	45
	14
	26.7


	44
	17.3
	97.8%
	9.1


	11.6
	2.5
	82.6%
	6338


	8168
	1830
	43.72


	53.9
	10.18
	0.015
	0.92
	0.905

	内蒙古2店
	32
	11
	20.9


	31.1
	10.2
	97%
	6.8


	9.8
	3
	89%
	4806


	5827
	1021
	43.54


	53.4
	9.86
	0.0073
	0.66
	0.65

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	合计
	792
	263
	525.4


	763.8
	238.2
	96.4%
	172.58


	236
	63.42
	89.7%
	110791


	130744
	19953
	47.05
	53.38
	6.33
	2.74
	54.18
	51.44


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）
片区整体销售同比去年销售增长238.4万元，毛利增长63.42万元
根据销售数据整体没有下滑，但其中围城和东壕沟的销售笔数分别下降了2762笔和423笔，其原因：
1：现在围城的位置是大邑的老城区，有很多经济比较好的顾客都迁址搬家了老年人居多，主要购买心脑血管的药品这部分人群对价格比较敏感，我们的价格有偏高
2：老年人居多，主要购买心脑血管的药品这部分人群对价格比较敏感，我们的价格有偏高，流失客流
3围城隔壁新开了药房分流了顾客
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
	594.32
	161.8
	320.55
	96.2
	273.77
	78%
	1449
	52.1
	105.2%

	2
	保健食品
	64.8
	33.5
	52.55
	26.87
	12.25
	8.5%
	114
	8.88
	164%

	3
	中药材及中药饮片
	54.24

	21.27
	20.05
	6.9
	34.19
	7.12%
	293
	17.65
	390.5%

	4
	医疗器械
	37
	16.5
	24.9
	11.3
	12.1
	4.85%
	142
	7.67
	249%

	5
	化妆品
	7.25
	2.57
	4.88
	1.84
	2.73
	0.95%
	18
	0.89
	148.3%

	6
	消毒产品
	4.21
	1.67
	3.93
	1.72
	0.28
	0.55%
	29
	0.33
	94.28%

	7
	日用品
	0.305
	0.076
	0.31
	0.084
	-0.005
	0.04%
	2
	0.06
	240%

	
	合计
	762.125
	237.39
	427.12
	144.9
	335
	100%
	
	89.02
	185.3%


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
	110791
	39228
	35.4%
	524.4万
	207万
	39.47%
	52.8
	47.3
	9146
	8638

	13年
	130806
	50766
	38.8%
	763.8万
	282万
	36.9%
	55.5
	58.4
	4565
	3928

	同比增减
	20015
	11538
	3.4%
	239.4
	75万
	-2.57%
	2.7
	11.1
	-4581
	-4710


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

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

	1
	内蒙古
	118.6
	40.3
	154.2
	49.3
	35.58
	30%
	32%

	2
	富民路
	125
	37.04
	162.5
	52
	37.5
	30%
	32%

	3
	通达
	103.2
	33.6
	134.16
	42.93
	30.96
	30%
	32%

	4


	子龙
	88.4
	26.8
	114.92
	36.8
	26.52
	30%
	32%


	5


	安仁
	83
	26
	107.9
	34.53
	24.9
	30%
	32%

	6
	东壕沟
	59.3
	16.7
	77.09
	24.9
	17.79
	30%
	32%

	7
	新场
	62.3
	21.1
	81
	25.9
	18.7
	30%
	32%

	8
	围城
	48.9
	13.1
	63.57
	20.34
	14.67
	30%
	32%

	9
	沙渠
	44
	11.6
	57.2
	18.3
	13.2
	30%
	32%

	10
	内蒙古

2店
	31.1
	9.8
	关店
	
	
	
	


分析：
1：2013年预计销售763.8万元，毛利236万元，销售完成计划任务的96.4%，毛利完成计划任务89.7%。其中围城，东壕沟毛利完成率都在70%以下，围城销售完成率75..2，这样就影响了整个片区的销售。主要分析原因是1 ：现在围城的位置是大邑的老城区，有很多经济比较好的顾客都迁址搬家了:

2：13年与同期相比毛利下降0.3万，其原因是13年用抵扣劵的增加，其次是买心脑血管的顾客，营业员保健品搭配销售意识差，这些都是造成毛利下降的原因，。
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
	594.32
	161.8
	689.3
	69.42%
	193
	58.7%
	94.98

	3
	保健食品
	64.8
	33.5
	99.3
	10%
	51.6
	15.7%
	34.5

	2
	中药材及中药饮片
	54.24

	21.27
	99.3
	10%
	38.7
	11.8%
	45.06

	4
	医疗器械
	37
	16.5
	79.44
	8%
	36.5
	11.1%
	42.44

	5
	化妆品
	7.25
	2.57
	9.9
	1%
	3.47
	1.05%
	2.65

	6
	消毒产品
	4.21
	1.67
	9.9
	1%
	3.47
	1.05%
	5.69

	7
	日用品
	0.305
	0.076
	0.79
	0.08%
	0.2
	0.06%
	0.485

	8
	普通食品
	1.79
	0.76
	4.96
	0.5%
	2.08
	0.63%
	3.17

	合计
	
	763.8
	236
	992.94
	
	329
	
	229.14


分析：

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
	303.2
	388
	28%

	D类
	395.1
	521.5
	32%


分析：

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
	110791
	39228
	35.4%
	524.4万
	207万
	39.47%
	52.8
	5004

	13年
	130806
	50766
	38.8%
	763.8万
	282万
	36.9%
	55.5
	3971

	14年计划
	150000
	63000
	42%
	1001.34万
	420.56
	42%
	66.8
	5000


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%。）
A:2014年预计开展8场广场活动，预计实现销售16万元
B：抓会员消费，制定会员发展计划（计划发展5000有效会员）每位员工分解会员发展任务
  C：抓4大单品销售，具体措施是每个门店每月安排1至2次的进社区活动，宣传单品，计划美美销售
  D：随时检查各门店的品类，制定不同销售策略
2 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

1首先根据2013年各门店的销售完成情况，合理制定2014年单品销售任务

2对以前买过这四大单品的老顾客每月1次定期回访，店长落实到每个人留下回访记录待查，同时抓住新顾客建立重点会员档案
3联系和沟通周边的商铺人员（如美容院，孕童店，酒店）只要跟我们单品有关联商圈让他们来带动消费，顺利完成单品任务

4每月片区培训根据季节必须对2个单品的培训，当天进行考核，考试80分以下者继续补考，还不过关者直接留下加班。
5将任务分解落实到门店每一个人

中药精制饮片及袋装计划销售99.3万，销售较2013年增加45.06万
2014年中药袋装计划销售45饮片销售35万
1 片区内个门店增加的中药袋装品种并保证货源，

2对有饮片的门店加强门店人员对抓药的速度和准确度，每月1次抓药考核，主要富民路
3做好门店外聘医生的沟通，引导医生给患者处方中药配方饮片的同时，增加日常保健用中药材处方，增加中药材销售，计划增加销售0.8万元。

4 每周固定一天在交班时间培训中药简单组方销售，要求大家掌握中药功效及简单联合运用从而提高销售
5 每班没人制定销售计划，落实人头，做到人人有任务人人有计划。

保健食品的计划销售99.3万，销售较2013年增加34.5万
A 要求每个门员工平时多学习保健品功效，做好药品及保健品的搭配销售做到每个顾客都要一句话销售
B:门店根据自己的情况制定销售计划，每天每人至少销售1瓶保健品，做到每天都有销售。制定好奖惩措施

C：片区培训专员每半年开展一次联合用药的讲座，主要人群是门店周围的顾客群体，从而达到顾客对保健品的认识。（内蒙古1店后面）

 片区培训专员每2个月培训一次比较冷门的保健品产品，让这部分产品也动起来。
医疗器械的增量措施计划销售79.44，销售较2013年增加42.2万

  1：在2013年完成新上柜系列九安血压计的产品知识培训，让门店员工都了解产品的特点及卖点，有利于更好的给顾客介绍、使用，提高成功率，促进销售额的提升。
2：内蒙古1店增设医疗器械专柜，丰富品种做好店内打造
店外销售突破增长点及任务目标：
       1： 2014年计划店外销售目标36000元

2：发展员工及运用好的周边的关系，联系团购业务。
B:分解团购任务到每个人，进行考核，

2014年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

1开发新会员，每天上班的员工至少要新办2张有效的会员卡，任务完成情况当天考核，若当天没完成，第二天必须把前一天没有完成的任务一同完成。

2要求门店将本门店重点会员用重点登记，在有优惠活动时第一时间打电话告知。

定期维护老会员，开展店外服务工作
3 做好门店收银台一句话服务的监督工作，有效提高会员发展及会员卡使用情况。
六、需要公司解决的问题：

1  内蒙古增加led显示屏，因为有些顾客以为我们只销售中药，提高品牌形象，从而提高其他大类销售如医疗器械等

     2.将收银台迁至中药柜，避免忙时掉

 3  子龙社保键盘无声音
4 子龙是否申请配置打粉机一台。
5内蒙古1店房租已降，请公司将后面的分租金额降低，减少经营压力。

