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 
	同比增减销售额
	12年

实际
	13年

预计 
	同比增减额

	华阳南湖店
	89万
	31.15万
	70.22万
	79万
	8.8万（增）
	88.7%
	25.5万
	259950
	0.495万（增）
	83.45%
	23595
	 27758
	4163
	29.8
	28
	-1.8
	16343
	19227
	2884
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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）*31天}，预计毛利额以此类推。

分析：（销售上升和下降原因）

2013年上半年下降的原因，同一条街新开了一家药房，药价要便宜一些。药店老板是医生，可以看病。下半年，公司各方面管理都加强了，药价调了一些，各种活动优惠活动在一定程度上刺激了消费。销售有明显的上升。
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
	606541
	190525.5
	486846
	157613
	119695
	75.89
	33231
	59297

	2
	保健食品
	81080.5
	40168.5
	88733
	46340
	-7652.5
	10.15
	1187
	15280

	3
	中药材及中药饮片
	47930.5
	7398.2
	16343
	4947.5
	31589
	6.0
	980
	11101

	4
	医疗器械
	50253.5
	19982.1
	41877
	18813
	8376.5
	6.29
	3101
	7249

	5
	化妆品
	8332.58
	3118.6
	6770
	2237
	1562.6
	1.05
	254
	909

	6
	消毒产品
	5081
	2226.3
	6509
	3180
	-1428
	0.62
	538
	449

	7
	日用品
	16
	5
	142
	40
	-126
	0
	58
	151

	
	合计
	799219.4
	263419
	647220
	233170
	152016
	100
	39350
	99436


分析：（销售上升和下降原因）

上升原因：药品，中药材，医疗器械，化妆品的品种比之前丰富，价格也有所下降。
下降原因：保健品隔壁康桥和一家私人的药房的折扣都比我们的大。
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
	23595
	4929
	20.9%
	702177
	266668.4
	38%
	54
	29.8

	13年
	27758
	5905
	21.3%
	799220
	341138.6
	42.7%
	57.7
	28

	同比增减
	4163
	976
	0.4
	97043
	74470.2
	4.7
	3.7
	-1.8


分析：（销售上升和下降原因）

上升原因：今年更加重视会员的开发和维护。
下降原因：华阳的一部分顾客买大单基本都在比较大的药房买，平时需要一点点东西才选择我们太极，我们的药价比较高。
                                  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

	
	南湖店
	79万
	311500
	100万
	411180
	99680
	30%
	32%

	
	
	
	
	
	
	
	30%
	32%

	
	
	
	
	
	
	
	30%
	32%

	
	
	
	
	
	
	
	30%
	32%


分析：一年任务100万，每月任务8.34万，日均任务：2760
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
	606541
	190525.5
	758900
	75.89
	312044.5
	75.89
	121519

	3
	保健食品
	81080.5
	40168.5
	106900
	10.69
	41737.7
	10.15
	1569.2

	2
	中药材及中药饮片
	47930.5
	15597
	69900
	6.99
	24671
	6
	9073

	4
	医疗器械
	50253.5
	19982.1
	49000
	4.9
	25863.2
	6.3
	5881

	7
	化妆品
	8332.58
	3118.6
	10500
	1.05
	4317.4
	1
	1199

	6
	消毒产品
	5081
	2226.3
	3000
	0.3
	1766
	0.4
	1234

	5
	日用品
	142
	40
	300
	0.03
	100
	0.3
	60

	8
	普通食品
	867.5
	304
	1500
	0.15
	683
	0.016
	379

	合计
	
	79万
	259950
	100万
	100
	411180
	100
	151230


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
	154407
	250000
	62%

	D类
	635593
	750000
	18%


分析：增加T类品种的占比。
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
	23595
	4929
	20.9%
	702177
	266668.4
	38%
	54
	672

	13年
	27758
	5905
	21.3%
	799220
	341138.6
	42.7%
	57.7
	786


	14年计划
	36085
	76765
	27.5
	100万
	443479
	50%
	58
	1000


五、2014年主要措施及增长点（文字与数字量化结合）

1、2014年总体经营方针（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年争取每一个季度搞一次大型的活动，每个月根据本店的实际情况做些优惠和买赠活动。

2、 各大类（含中药和集团工业产品）增量及措施：大众消费的品种给以广告的投入。中药的价格比较高。广告，例如天胶，投入了广告但是没达到想要的效果，广告的力度应该加强。
要求：2013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：天胶：继续开展买赠活动，通过广告和门店DM单，门店pop进行宣传。熬胶活动的开展，太极钙：买一赠一的活动。美美：加大宣传，但是美美的回头买主很少，疗效不明显。补肾：维护终端价格，继续买一赠一的活动。
2、中药精制饮片及袋装销售措施及目标：（2013年中药销售同期增长20%）：多进一些袋装中药，增加品种和厂家。中药组方销售。
3、保健食品的增量措施：保健品争取汤臣倍健给以8.5折的优惠政策。我们附近的药房基本都是8.5折。
4、医疗器械的增量措施：医疗器械价格比较贵，品种应该有高端有低端的品种。售后服务要保障。
5、店外销售突破增长点及任务目标：公司可以组建一个健康团队，给大型的企业开展健康讲座。
6、2014年会员销售占比达到50%为目标来写措施：针对每一位顾客都询问其有没有会员卡，讲解会员的权利。
六、需要公司解决的问题：

1、门店的装修太差了，地板拖干净而且有破损的地方，头顶上面很多大的排水管，墙面掉漆，很难看

2、门店有些是实实在在用了的钱，但是报账比较麻烦。
