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


	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

	中和朝阳
	192301
	58794
	369738
	197429
	53%


	52%
	127332
	60340
	49%
	46%
	6797
	4533
	65%
	54.4
	146
	79%
	6601
	6863
	19%

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	合计
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


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）*31天}，预计毛利额以此类推。

分析：（销售上升和下降原因）

从上面表格可以看出，今年的销量与去年相比，明显下降了很多。销售笔数明显下降，导致销售下降得原因主要是经常关门，同时上班时间也错过了人群高峰期。
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）


	1
	药品
	154269.2
	44307.7
	27955.91
	14669.8327
	52%
	78%
	1403
	50867.3

	2
	保健食品
	13390.35
	5402.4
	5200.62
	1877.3654
	20%
	6%
	75
	4972.14

	3
	中药材及中药饮片
	6656.5
	2388.2
	1461.9
	447.04
	89%
	3%
	75
	3737.14

	4
	医疗器械
	13447.17
	6058.56
	6740.24
	2445.419
	71%
	6.8%
	101
	4317.12

	5
	化妆品
	1173.26
	955.5
	
	
	
	0.5%
	
	

	6
	消毒产品
	1840
	416.389
	2067.74
	772.4985
	49%
	0.9%
	27
	416.79

	7
	日用品
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	合计
	190776.48
	59528.749
	43426.41
	20212.41
	
	
	1681
	64310.49


分析：（销售上升和下降原因）

由表得出，导致销售下降得原因主要是保健品销售得不是很好。同时中药走得很不太理想。
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

	12年
	6797
	1343
	19%
	369738.63
	84875.36
	22%
	63.19
	54.40

	13年
	4420
	915
	20%
	191517.24
	56319.27
	29%
	61.55
	43.33

	同比增减
	-2377
	-428
	1%
	-178221.39
	-28556.09
	7%
	-2%
	-11%


分析：（销售上升和下降原因）

由表可以看出，会员的消费笔数明显下降，会员的客单价也明显下降，会员是我们很重要得一部分客户，想要销量不下滑，需要多做客情维护。
                                  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
	中和朝阳
	197429
	60340
	256657
	78442
	59228
	30%
	32%

	
	
	
	
	
	
	
	30%
	32%

	
	
	
	
	
	
	
	30%
	32%

	
	
	
	
	
	
	
	30%
	32%


分析：

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
	15245.39
	7639.85
	48608.9
	25%
	24423.6
	31%
	33363.51

	3
	保健食品
	1100.1
	474.87
	3472.8
	16%
	1489.3
	31%
	2372.7

	2
	中药材及中药饮片
	1305.39
	440.55
	4351.3
	20%
	1468.53
	29.9%
	1468.53

	4
	医疗器械
	5053.89
	1579.4
	16143.8
	77%
	5030.3
	31%
	11089.91

	7
	化妆品
	
	
	
	
	
	
	

	6
	消毒产品
	1069.53
	437.15
	3413.6
	16%
	1387.9
	31%
	2344.07

	5
	日用品
	
	
	
	
	
	
	

	8
	普通食品
	
	
	
	
	
	
	

	合计
	
	23774.3
	10571.82
	75990.4
	154%
	33799.63
	154%
	50638.72


分析：

由表得出，我们得主要销售还是药品，但是在销售药品得时候我们得学会多搭配保健品销售。以至于更快速得提高销量。
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
	89757
	103220
	11%

	D类
	92339
	101572
	11%


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
	6797
	1343
	19%
	369738
	84875
	22%
	63.19
	261

	13年
	4420
	915
	20%
	191517
	56319
	29%
	61.55
	176

	14年计划
	5133
	1043
	20%
	244983
	47752
	31%
	62%
	200


五、2014年主要措施及增长点（文字与数字量化结合）

1、多搞社区活动，在销售的同时也起到了很好的品牌宣传效果。

2、如果条件允许，扩大范围得发放DM单。

3、对于天胶，公司可以尝试着生产粉剂，膏剂进行入店品尝销售。

4、活动可以根据本店的等级来进行搞活动，尽量做到一个月有两次活动。
5、公司可以搞一些场外得大型活动，在销售主打产品得同时，提高T类产品知名度。

6、在会员得那一块儿得多做客情。（维护老顾客，发展新顾客）

六、需要公司解决的问题：

1、增加人员，一人上班，（上朝九晚六）错过了人群高峰期销售会受到很大的影响。

2、配套设施有待完善。（有顾客有意买天胶，但是由于现场不能及时提供打粉熬胶所以顾客拒绝了此单销售）。

