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（120万），实际完成（111.6118万），保本点是（168万）。

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
	30817
	34.1
	1051433.67
	288618.8
	27.45
	
	
	-58.15

	2012
	31075
	35.9
	1116118.89
	349825.98
	31.34
	
	
	-56.388

	2013目标
	32000
	40
	1200000
	420000
	35
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因）2012年销售相比2011年有所上升。销售笔数增加了，毛利率有上升。2012年在组方搭配销售上有改进，保健品销售相比同期较好，社保刷卡对销售也有帮助。
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
	1- 12月

2- 收入
	同期
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	898098.94
	864432.32
	253602.89
	28.24
	80.46
	80

	3
	保健食品
	117940.66
	85026.96
	55347.2
	46.93
	10.56
	20

	2
	中药饮片
	24330.56
	27193.82
	7914.743
	32.53
	2.17
	2

	4
	医疗器械
	55524.16
	46448.11
	24413.3
	43.97
	4.97
	10

	5
	消毒产品
	8440.57
	14247.76
	3794.79
	44.96
	0.756
	5


分析：（销售上升和下降原因）2012年药品销售相较2011年有所上升，备货较充足，积极满足顾客需求，积极调货、组方销售有所成效。保健品销售有大的提升为提高毛利率打下了一定基础。医疗器械销售有所增加，这跟积极调货有很大关系。中药饮片销售有所下滑，主要是因为贵细产品几乎没有，全靠中药材进行销售有关，在2013年争取新引进其它中药新品，增加销售。
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 
	30817
	5638
	18.3
	1051434
	223975.8
	21.3
	40
	34

	2012 
	31075
	6620
	21.3
	1116119
	290821.7
	26.05
	43.93
	35.91

	2013目标
	32000
	8000
	30
	1200000
	350000
	30
	50
	40


分析：（销售上升和下降原因）2012年会员销售相较2011年有所上升。2012年是我们的争抓会员销售年，在此期间，积极办理会员卡，积极主动提醒顾客使用会员卡，这样才提升了部份会员销售，在2013年里，将继续实行这一政策，更好的提升会员销售。
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：我店周边有三山药房、新特药房、瑞康药房等，优：价格低、品种齐、工作人员多；劣：服务态度差，药品小品牌较多。
（二）本店的优势与劣势：优：服务好，药品整洁。劣：价格高、品种较少。
（三）总体销售增长突破口（增量措施）： 2013年积极组织员工学习专业知识，提高自身专业素质水平，在组方销售上再下功夫，特别是保健品搭配上，再下硬功夫。中药饮片及贵细上，丰富店内品种，让顾客知晓我店有中药精制饮片销售（因我店不是中药配方门店），从而提升中药销售，贵细产品筛选适合我店品种，争取上量。医疗器械方面，因我店陈列面积有限，不能很好的陈列出来，在2013年，调整货品陈列，丰富器械产品，提升销售。积极组织门店员工学习公司品种：天胶、美美及补肾三大品种，将任务下发到每个员工，积极销售，未完成任务者将按比例扣除相应金额。
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：努力完成公司下达各项任务，争取拿到手的奖励金额满足员工辛苦工作。
（五）问题及建议：公司扣款太多，努力销售的提成奖励最后都扣了，员工积极性受到打击。
