2013年门店销售分析及上量保障措施

一、经营目标

2012年全年销售目标（70万），实际完成（64.5），保本点是（81万）。

二、门店销售数据同比

	年份　
	销售笔数
	平均客单价
	收入
	毛利
	毛利率
	利润
	费用率
	保本销售差异

	2011
	12253
	34.77
	426005
	145715
	34.21%
	-119776.88
	47%
	-38.4万

	2012
	13775(0.08)
	46.5
	640514(0.2)
	204087(0.2)
	31.64%(0.1)
	-74924.73
	30%
	-17万

	2013目标
	14877
	63.9
	950000.00
	320000
	33%
	67459.6
	126%
	14万


分析：销售上升原因：药店在一个固定不变的地方加上优质的服务，时间一长就会形成一批忠实的买主，靠着这些老顾客日久不变光临此店，所以销售自然而然就上升了。

三、品种销售占比（备注：例如总销售占比=药品销售占比/药店总销售占比）

	大类ID
	大类名称
	12月

收入
	同期
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	338037。41/509682。67
	50．78%
	145246.3
	28.5%
	79.5%
	85%

	3
	保健食品
	39305。16/56780。12
	44．46%
	28732
	50.6%
	8.8%
	12%

	2
	中药饮片
	16962。14/32789。2
	93．31%
	12041.2
	36.7%


	5.1%
	7%

	4
	医疗器械
	22990。07/34987。81
	52．19%
	14115.5
	40.3%
	5.4%
	6%

	5
	消毒产品
	3819．2/4441。7
	16．30%
	1985.2
	44.75
	0.7%
	1.4%


分析：销售上升原因：

四、会员销售占比

	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
	综合客单价

	2011 
	12253
	1958
	16%
	426005
	83747。17
	19．66%
	42．77
	

	2012 
	13775
	5848（0.5）
	42．45%（0.3）
	640514
	293342。99（0.2）
	45．8%（0.2）
	50．16（0.1）
	

	2013目标
	14877
	8772
	55．185
	870000
	352011.588
	54．96
	55．176
	


分析：销售上升原因：1.店堂内营造范围广。2.门店员工宣传力度到位。3.员工优质服务。

五、经营情况分析（根据以上数据统计进行分析）

（一）周边药房优势与劣势：

优势：1.有座堂老师。2.价格偏低。3.厂家赞助搞活动力度大。4.社保可以刷百货。

劣势：1.服务态度有点差。2.不给顾客打印小票。3.到期药仍还在销售。

（二）本店的优势与劣势：

       优势：1.服务态度好。2.周边居住的大部份是老龄顾客，这样便带动心脑血管的销售。3.对业务熟悉。4.销售能力强。

       劣势：1.药品偏高。2.搞的活动影响力度不是很理想。3.厂家品牌比较少。

（三）总体销售增长突破口（增量措施）：
要求：2013年措施中必须包括以下内容

1、天胶、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：（2013年中药销售同期翻番，2012年未销售中药的门店，先自定目标任务及措施）

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、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

（五）问题及建议：

