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

	合计
	587.5
	194.24
	392.43
	583.21
	190.78
	99.27%
	127.5
	178.75
	58.87
	92.03%
	91871
	126556
	34685
	43.218元
	46.848元
	4.64元
	11.922
	21.079
	9.157

	府城大道店
	185.5
	61.22
	124.83
	201.73
	76.9
	108.75%
	41.27
	63.67
	22.4
	104%
	31886
	42721264
	10838
	39元
	47元
	8元
	5.332
	6.389
	1.057

	大源北街店
	81
	27
	45.9


	74.9


	29
	92%
	16.47


	24.68


	8.21
	91%
	13991
	15724
	1733
	32元
	47元
	15元
	0.69
	3.29


	2.6

	天久北巷
	99
	32.67
	69.3
	62.5
	-6.8
	97%
	22.5
	18.7
	3.82
	84%
	1.27
	1.3
	300
	54元
	48.5元
	-5.5元
	1.4
	1.8
	0.4

	新乐中街店
	132
	43.56
	85.4
	159.08
	73.67
	122%
	25.26
	44.7
	19.44
	102%
	20294
	38108
	17814
	42.09元
	41.74元
	-0.35元
	3.6
	7.7
	4.1

	新园店
	90
	29.7
	67
	85
	18
	126%
	22
	27
	5
	122%

	1.3
	1.7
	4000
	49元
	50元
	1元
	0.9
	1.9
	1


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
分析：高新片区2013年预计销售下降的门店主要是天久北巷店，天久北巷店2012年总销售69.3万元，预计2013年销售62.5万元，同比下降6.8万元，平均每天下降186元，2013年天久北巷店销售下降主要有几方面原因：

客流方面：2012年天久北巷店总销售笔数12700笔，预计2013年总销售笔数为13000笔，同比增长300笔，增长幅度不大，加上2013年客单价下降了每笔5.5元，总共下降7.15万元。

门店人员：天久北巷2013年共换店长3次，新店长对门店经营情况不太了解，频繁跟换店长，也是销售下滑的原因之一。门店员工与员工，员工与店长之间凝聚力和向心力不够，加上专业技能整体水平不高，导致门店客单价下降，影响整体销售。2014年我们主要是从提高客单价，稳定客流，发展忠实会员，开发新会员方面提高销售。
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
	450
	132.12
	307.14
	92.72
	142.86
	87.12%
	8263
	53.88
	69.6%

	2
	保健食品
	54.66
	23.96
	44.12
	19.14
	10.54
	10.58%
	711
	17.25
	26.4%

	3
	中药材及中药饮片
	21.29
	6.88
	8.6
	2.5
	12.69
	4.1%
	609
	7.86
	22.57%

	4
	医疗器械
	37.5
	13.7
	21.7
	9.4
	15.8
	7.26%
	622
	6.66
	46.9%

	5
	化妆品
	4.34
	1.3
	3.18
	1
	1.16
	0.84%
	145
	1.15
	31.45%

	6
	消毒产品
	3.12
	1.22
	2.52
	1.1
	0.6
	0.6%
	190
	0.37
	70%

	7
	日用品
	0.27
	0.08
	0.15
	0.045
	0.12
	0.05%
	43
	0.12
	18.75%

	
	合计
	516.52
	179.26
	387.41
	125.9
	129.11
	100%
	10583
	87.29
	49.3%


分析：（下降原因）

2013年几大类品种主要呈上升趋势，片区整体库销比不高，2014年我们主要从优化库存结构，定期清理滞销和效期品种，减少公司库存压力，提高

动销率方面着手

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
	94987
	18780
	20%
	392.43
	88.13
	22.46%
	52.74
	42.6
	5813
	5038

	13年
	125410
	29370
	23.42%
	583.21
	152.1
	26.1%
	57.42
	46.7
	9366
	6523

	同比增减
	30423
	10590
	
	190.78
	63.97
	
	4.68
	4.1
	3553
	1485


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）

2013年同比2012年会员各方面都有所增长，在会员消费笔数占比盒销售占比上增长不明显，

2014年我们还是主要加大会员任务考核，收银台提示积分等方面加大

提高会员销售占比。其中2012年新园店会员占比25%，2013年会员占比22%，下降3%；天久北巷店2012年会员占比为23.5%，2013年为27.3%，同比增长3.8%；新乐中街店2012年会员占比为38%，2013年为42.5%，同比增长4.5%，大源北街店2012年会员占比为25%，2013年26%，同比增长1%，府城店2012年会员占比22.42%，2013年为24.22%，同比增长1.8%。

                                  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
	平均每天销售额
	毛利额
	增长额
	增长率
	毛利率

	合计
	片区
	583.14
	178.75
	758.08
	2.08
	242.59
	174.94
	30%
	32%

	1
	府城大道店
	201.74
	63.67
	262.26
	0.72
	83.93
	60.52
	30%
	32%

	2
	大源北街店
	74.9
	24.68
	97.37
	0.27
	31.16
	22.47
	30%
	32%

	3
	天久北巷
	62.5
	18.7
	81.25
	0.23
	26
	18.75
	30%
	32%

	4
	新乐中街
	159
	44.7
	206.7
	0.57
	66.15
	47.7
	30%
	32%

	5
	新园店
	85
	27
	110.5
	0.31
	35.36
	25.5
	30%
	32%


分析：片区除大源北街店是12年门店外，其余门店都是11年门店，且都是社区型门店（除府城店是主干道门店外），所以这部分门店相对来说客流都比较稳定，2014年上升空间不是很大，多增长30%的销售比较困难，我们会尽最大努力完成30%的销售增长，主要是多搞社区活动和广场活动，开发会员增值服务，稳定老会员，发展新会员，这样既保证客流不下降，又提高了会员销售占比。

大类销售：

	
	
	13年预计
	2014年预计

	大类ID
	大类名称
	销售额
	毛利额
	销售额
	同比增减额
	销售额占比
	毛利额
	毛利额占比

	1
	药品
	450
	132.12
	568.56
	118.56
	75%
	181.94
	74.24%

	3
	保健食品
	54.66
	23.96
	75.808
	21.15
	10%
	24.26
	9.9%

	2
	中药材及中药饮片
	21.29
	6.88
	37.904
	16.614
	5%
	12.13
	4.95%

	4
	医疗器械
	37.5
	13.7
	72.02
	34.52
	9.05%
	23.05
	9.41%

	7
	化妆品
	4.34
	1.3
	3
	-1.34
	0.4%
	0.96
	0.39%

	6
	消毒产品
	3.12
	1.22
	3.8
	0.11
	0.5%
	1.216
	0.5%

	5
	日用品
	0.27
	0.08
	0.38
	0.11
	0.05%
	0.1216
	0.05%

	8
	普通食品
	2.84
	1.016
	3.8
	0.96
	0.5%
	1.216
	0.5%

	合计
	
	574.02
	180.28
	758.08
	184.06
	100%
	245.06
	100%


分析：

2014年主要是要提高药品、保健品、中药材及中药饮片还有医疗器械方面来增加销售。

TABC品种销售计划：

	品类
	2013年完成销售
	2014年销售计划
	增长率
	增长额

	TABC（40%）
	248.31
	303.23
	22.2%
	55.13

	D类（60%）
	200.44
	454.85
	127%
	254.46


分析：目前门店为了多得团促，大多都去卖高毛团促品种，而往往忽视了门店低毛、经典老品牌、经典老药等这类品种，导致门店库存结构不合理，滞销品种和效期品种较多，门店实际库龄加大，而且给顾客留下只卖太极且价格偏高的印象，这样流失了不少消费水平处于中低的消费群体，为了改善这种不合理，2014年加大对D类品种的销售是我们的主要任务。

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
	94987
	18780
	20%
	392.43
	88.13
	22.46%
	52.74
	3069

	13年
	125410
	29370
	23.42%
	583.21
	152.1
	26.1%
	57.42
	2377

	14年计划
	163066
	81533
	50%
	758.08
	379.04
	50%
	65
	3250（平均每天9个）


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%。）

2014年按照公司要求的30%增长片区总销售为758.08万元，毛利242.59万元，同比2013年增长174.94万元。

为完成全年任务我们主要从几方面增长：

客流客单上分析：计划2014年客流达到163066笔，同比2013年增长36500笔，平均每天增加客流100笔，客单计划同比2013年增长10元每笔，计划总销售增长36.5万元。

中药方面分析：2013年片区中药21.29万，计划2014年销售37.9万，增长16.614万。

保健品方面：计划2014年保健品销售75.81万，同比增长21.15万。

医疗器械：计划2014年医疗器械销售72.02万，同比增长34.52万。

其他：集团，五大单品计划2014年增长65.5万。

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：
天胶、太极钙、美美、补肾三大单品：
a继续采用销售任务分配到人头，开展店员之间的销售竞赛，继续考核，提高的积极性和主动性。

b开展丰富多彩的社区广场活动，计划2014年开展广场活动至少12场，社区活动至少90场，活动中利用打折促销和免费品尝和试饮的方式增加单品销售。
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强化店员观念销售，要求店员在针对不用的人群、不同的季节向进店顾客宣传中药养生方，滋补汤料等。

b可以继续增量奖励的方式鼓励店员中药销售。

保健食品的增量措施：时刻从保健品高客单、高毛利、高收入上为店员分析保健品优势，针对不同季节畅销保健品可以组织片区培训强化员工对保健品知识的了解，合理有效搭配销售，提高门店客单，同时增加门店顾客回头率。
4、医疗器械的增量措施：对于新进器械组织公司所有人员培训，通过培训达到每一个人清楚的知道该产品的使用方法和简单维修，这样既可以显示我们专业也可以为顾客解决售后维修困难的担心。
5、店外销售突破增长点及任务目标：维护好现有团购客户，在节假日和平时通过电话或者是短信方式对客户进行关系，及时了解客户需求，提前备货，保证货源。发动自己周边资源挖掘潜在团购客户。鼓励员工走出去销售，下达团购任务和合理的销售奖励政策。
6、2014年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

a继续加大门店会员占比考核。

b要求收银台人员提醒顾客用会员卡积分。

C下达会员任务。

六、需要公司解决的问题：

1.希望片区府城店、天久北巷店省卡尽快开通。

