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

	外西街
	48万
	17万
	330107.46
	380112.22
	50004.76
	79%
	115310.27
	127265.75
	11955.48
	75%
	7193
	7701
	508
	45.89
	49.38
	3.49
	8384.97
	16345.1
	7960.13
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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）

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
	286310.4
	83904.22
	263614.31
	83607.56
	22696.1
	79.3%
	1541
	44121.94
	15.4%

	2
	保健食品
	32908.1
	17032.39
	33394.63
	17288.62
	-486.53
	9.2%
	125
	7594.77
	23.1%

	3
	中药材及中药饮片
	16345.1
	6760.58
	8384.97
	2879.31
	7961.13
	4.5%
	109
	5527.78
	33.8%

	4
	医疗器械
	19701.24
	9888.34
	19080.75
	9045.14
	621.51
	5.4%
	132
	4950.04
	25.1%

	5
	化妆品
	3389.22
	1135.98
	2311.94
	1012.62
	1078.5
	1%
	24
	1116.72
	33%

	6
	消毒产品
	1909.96
	735.2
	3291.1
	1472.71
	-401.98
	0.5%
	31
	317.26
	16.6%

	7
	日用品
	48.33
	9.06
	23.8
	4.32
	24.53
	0.01%
	2
	51.63
	106%

	
	合计
	360112.22
	119265.75
	330107.46
	115310.27
	3004.93
	100%
	1969
	63446.9
	17.6%


分析：（下降原因）

1部分品种缺货，来货率不稳定！
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
	7193
	1987
	27.6%
	330107.46
	111361.77
	33.7%
	50.05
	45.89
	467
	421

	13年
	7301
	2153
	29.5%
	360112.22
	138247.98
	38.4%
	64.21
	49.38
	178
	162

	同比增减
	108
	166
	1.9%
	30005.24
	26886.21
	4.7%
	14.16
	3.49
	-289
	-259


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）

1.周边小区入住率低，基本每家都有了!
                                  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

	
	外西街
	380112.22
	127265.75
	48万
	16万
	10万
	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
	294310.4
	85904.22
	38万
	79.3%
	12万
	32%
	3.6万

	3
	保健食品
	33908.1
	17532.39
	4万
	9.2%
	2万
	50%
	0.6万

	2
	中药材及中药饮片
	16845.1
	6960.58
	2万
	4.5%
	0.9万
	40%
	0.3万

	4
	医疗器械
	21701.24
	9888.34
	3万
	5.4%
	1.5万
	50%
	0.5万

	7
	化妆品
	3689.22
	1235.98
	0.5万
	1%
	0.2万
	40%
	0.1万

	6
	消毒产品
	2109.96
	765.2
	0.5万
	0.5%
	0.2万
	40%
	0.3万

	5
	日用品
	60
	15
	0.1万
	0.01%
	0.03万
	30%
	0.09万

	8
	普通食品
	2400
	1050
	0.5万
	0.6%
	0.2万
	40%
	0.6万

	合计
	
	375112.22
	122265.75
	48.6万
	100%
	16.9万
	
	6.1万


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
	159624.98
	180000
	12%

	D类
	177625.31
	200000
	12%


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
	7193
	1987
	27.6%
	330107.46
	111361.77
	33.7%
	50.05
	467

	13年
	7301
	2153
	29.5%
	360112.22
	138247.98
	38.4%
	64.21
	178

	14年计划
	8000
	2500
	35%
	50
	210000
	42%
	70
	200


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%。）

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

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%）

3、保健食品的增量措施：

4、医疗器械的增量措施：

5、店外销售突破增长点及任务目标：

6、2014年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

主要措施

1、重点培养营业员的销售技能，给员工进行合理的分工。发挥各自的专业技能优势。进行相互学习和分享经验，坚定信心才能共同提高销售技能
2、在销售过程中应做到合理运用培训所学内容进行组方销售。中药，保健品和高血压药品合理搭配，天胶、太极钙、美美、补肾任务定人头提高动销率！降低单品销售率。避免成为效期品种
3、重点加强中医药知识的学习，向中医药专业的同事借书学习并经常向他们请教问题，不断提高自己的知识水平，提升中药销量
4、对使用社保卡的顾客都尽量发展成为会员，把公司的各种活动要发短信告知，必要时还应及时电话通知给大客户宣传养生知识、保健常识，！争取培养一批忠实顾客！会员销售占比达到50%为目标，提高会员的店外销量争取每个月能够有500的店外销售！
5、根据时节对花车陈列进行调整，重点突出季节性品种，集团品种和高毛利品种天胶、太极钙、美美、补肾的宣传，

6目前我店的不动销产品和效期品种库存大。对不动销产品和效期品种做好任务分解和专区陈列，并做好相应宣传。在实际销售中提高动销率，积极解决效期和不动销品种库存过大的问题！
7、请公司协调把不动销和效期品种进行调拨，降低门店的库存压力！使门店的库存能够更加适应周边客户消费的需要。！
8、合理调查周边药店的价格信息、及时向公司汇报并请合理调整。
9、用免费的项目来吸引人气是关爱民生健康为主，选出场地将各项免费项目进行集中测试如：免费测血压、免费测骨密度、、免费健康理疗等。通过老年人的口口相传吸引人气，带动医疗器械销售！
10.定期组织一次沟通交流会，共同分析门店遇到的问题和困难，共同寻找原因和解决的办法！
六、需要公司解决的问题：

1提高到货率
2. 请公司协调把不动销和效期品种进行调拨，降低门店的库存压力！使门店的库存能够更加适应周边客户消费的需要。！
3公司增加会员礼品，提高会员消费

4多搞买赠活动，提高顾客到店消费！
