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（50万），实际完成（58万），保本点是（3000.00）。

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
	4881
	26
	127011.79
	37287.45
	29.35%
	-96503.01
	
	

	2012
	15748
	37.44
	589539.89
	204895.73
	34.75%
	-162538.57
	
	

	2013目标
	23000
	42.17
	97万
	34万
	35%
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因）：我门店是2011年开店，2012年10月开始刷卡
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
	461922.83
	105217.51
	141485.76
	30.62%
	79%
	71%

	3
	保健食品
	75473.06
	10085.13
	41684.6
	55.23%
	13%
	17%

	2
	中药饮片
	10047.31
	1645.15
	2591.08
	25.79%
	2.99%
	6%

	4
	医疗器械
	29906.42
	6882.86
	13954.2
	46.65%
	5%
	5.95%

	5
	消毒产品
	58
	85
	15.66
	27%
	0.01%
	0.05%


分析：（销售上升和下降原因）：我门店是2011年开店，2012年10月开始刷卡
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 
	4881
	246
	5.04%
	127011.79
	13772.79
	10.84%
	55.98
	26

	2012 
	15748
	1552
	10%
	589539.89
	119592.65
	20.3%
	77.00
	37.43

	2013目标
	23000
	4600
	20%
	97万
	38.8万
	40%
	55.00
	42.17


分析：（销售上升和下降原因）：我门店是2011年开店，2012年10月开始刷卡
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：周围药房价格普遍较低，并且有散装中药
（二）本店的优势与劣势：品种齐全，但敏感品种价格普遍偏高，
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：今年上半年把我店中药配方这块做好，另外在我店打造医疗特色专区。针对美美、天胶、补肾益寿胶囊主要分为两个发面去突破。一是任务的合理分配，二是，外销也就是店外销售.
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：以工资奖金的形式奖励员工
（五）问题及建议：主要问题是关于中药医师和我对奎光路这边的环境还不是很熟悉，可能在外销这块工作比较慢。
