
邛崃片区2014年1-12月工作总结及计划
第一部分总结
一、1-12月销售数据：（单位：万元）             备注：所有数据统计从1月1日至12月25日
	开店
年限
	销售额
	毛利额
	销售笔数
	客单价
	会员占比

	
	13年

	14年

	同比增减
	13年

	14年

	同比增减
	13年

	14年

	同比
增减
	13年

	14年
 
	同比增减
	13年

	14年
 
	同比增减

	341
	428.2
	460.8
	7.60%
	137.7
	152.6
	10.80%
	70471
	71749
	1278
	60.77
	64.22
	5.70%
	
	193.5
	

	591
	86.6
	113.2
	30%
	28.4
	38.2
	34.50%
	15456
	18235
	2779
	56.05
	62.1
	10.80%
	
	23.4
	

	721
	80.7
	82
	1.60%
	26.3
	27.8
	6%
	16332
	16495
	163
	49.43
	49.72
	0.60%
	
	63
	

	732
	64.2
	70.2
	9.30%
	21.8
	24
	10%
	10320
	12016
	1696
	62.21
	58.4
	-6%
	
	52.3
	

	548
	61.9
	74.6
	20.50%
	19.8
	24.4
	23%
	10278
	11806
	1528
	60.22
	63.19
	4.90%
	
	20
	

	586
	38.3
	49.4
	29%
	11.6
	16.5
	42%
	9554
	10616
	1062
	40.09
	46.53
	16%
	
	19.5
	

	合计
	759.9
	850.2
	12%
	245.6
	283.5
	15%
	132411
	140917
	8506
	57.39
	60.33
	5.10%
	
	371.8
	


二、集团重点品种销售额：（单位：万元）
	天胶销售额
	美美销售额
	太极钙销售额
	藏药销售额
	熊胆销售额

	13年
	14年
	同比增减额
	13年
	14年
	同比增减额
	13年
	14年
	同比增减额
	13年
	14年
	同比增减额
	13年
	14年
	同比增减额

	20.3
	25.9
	27.6%
	14.2
	6.6
	-53.5%
	5.5
	10.06
	83.6%
	0.003
	10.8
	3599%
	4.1
	4.3
	5%


	补肾销售额
	藿香销售额

	13年销售额
	14年销售额
	同比增减额
	13年销售额
	14年销售额
	同比增减额

	18.5
	18.3
	-0.1%
	10.2
	10.8
	6%


二．重点单品销售
                                          第二部分  计划

	
	第二部分  15年计划

	
	（一）、销售计划：单位：万元

	门店
ID
	门店名称
	开店年限
	1-12月
	平均每月
	中药/月
	集团品种/月

	341
	中心店
	2009
	529.92
	44.16
	9.5
	8.6

	548
	汇源店
	2010
	130.18
	10.8
	0.2
	1.6

	586
	平乐店
	2011
	94.3
	7.9
	0.2
	0.99

	591
	长安店
	2011
	80.73
	6.7
	0.3
	2.34

	721
	洪川店
	2011
	85.79
	7.2
	0.28
	2.12

	732
	羊安店
	2011
	56.81
	4.7
	0.3
	1.57

	　
	合计
	　
	977.73
	81.5
	10.8
	17.22

	备注：片区计划15年在1-12月的月均销售额基础上增长15%，即总销售  977.73 万元，月均销售   81.5万元，每天销售 2.7万元。计划中药月均销售10.8  万元，计划集团品种月均销售 17.2  万元
	


	（二）、完成销售计划的措施

	序号
	具体措施
	责任人
	预计完成时间

	1
	计划安排12场广场活动和12场单店活动
	任会茹
	每月完成

	2
	制定会员发展计划，计划1至12月发展会员4500名每月发展375名每天发展13名，利用收银台一句话服务提高会员的使用率预计会员消费达到60%
	　任会茹及各店长
	　每月完成

	3
	着重更进客流下滑门店：中心店、羊安店、洪川店会员发展情况，客流流失原因
	任会茹
	1月底

	4
	加强片区培训质量和监督，每月考试（上月学习内容）
	任会茹
	每月完成

	5
	跟进片区畅销品种库存情况，落实到人头负责，保证前50名品种库存
	任会茹及各店长
	每月完成

	6
	针对集团四大单品：太极钙、美美、补肾营运上量措施：根据14年各门店的销售完成情况，合理制定15年单品销售任务，对以前买过美美，补肾，天胶的老顾客定期回访，落实到每个人并做好回访记录。同时也要对新开发会员定期回访。
	任会茹，门店各店长
	每月完成

	7
	能及时对门店缺货进行登记，保证常用品种库存，不流失大客流。
	任会茹
	每周完成

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


                                                                                                        任会茹

                                                                                                   2014.12.29


