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（），实际完成（28万），保本点是（47）。

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
	597
	37.9261
	22641.94
	8028.47
	35.46%
	
	
	

	2012
	6589
	42.80
	282032.94
	10万
	36%
	
	
	

	2013目标
	9069
	45
	390000
	13
	33%
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因）

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
	204098.1
	17026.56
	63799.38
	31.26%
	72.36%
	50%

	3
	保健食品
	51306.2
	3938.76
	26471.28
	51.59%
	18.19%
	10%

	2
	中药饮片
	4720.47
	167.85
	1196.909
	25.36%
	1.67%
	1%

	4
	医疗器械
	15370.44
	963.05
	6925.71
	45.05%
	5.44%
	2.4

	5
	消毒产品
	2732.26
	358.32
	1275.742
	46.69%
	0.96%
	1%


分析：（销售上升和下降原因）

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 
	597
	200
	33.5%
	22641.94
	9903.25
	43.73%
	49.5
	37.92

	2012 
	6589
	2285
	34.67%
	282032.94
	135219.97
	47.94%
	59.17
	42.8

	2013目标
	9069
	3110
	40.1%
	390000
	191295.1
	52.43%
	65.18
	49.7


分析：（销售上升和下降原因）分析：2012年同期销售上升,并2012年10开始社保
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：聚源店50米范围内,有寿康诊所，,聚仁堂药房，百姓药房，兴兴药房4家,上述4家优势在于开店时间长,有固定客源,药价相对便宜, 劣势为寿康诊所外都是私人药店,爱打价格战,无品牌影响力.

（二）本店的优势与劣势：我店优势在于品牌强,服务好,劣势在于价格相对较高.
（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: 补肾益寿2013年目标是月均销售12瓶,天胶与美美将力争全员促销,将任务落实到个人,实现销售奖罚制度,力争在现有的基础上扩大销售.
2、中药精制饮片及袋装销售措施及目标：加大中药精制饮片的备货及太极品牌的宣传,力争2013年中药销售同期翻番.
3、保健食品的增量措施：加强门店保健食品的知识学习,加强培训,力争2013年保健食品同期翻番.
4、医疗器械的增量措施：加强门店医疗器械的备货及知识学习,加强培训,完善售后服务,力争2013年医疗器械同期翻番
5、店外销售突破增长点及任务目标：在未来的时间中,全员培训和贯彻店外销售意识,对我店周边党政机关,工矿企业等进行拜访和联络,力争店外销售突破并有4000以上团购.
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：在2013年中,我店将扩大会员占比消费,一加大社区宣传,二,加大会员情感联络.三加强药学服务.
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：在2013年中,我店将扩大会员占比消费,一加大社区宣传,二,加大会员情感联络.三加强药学服务.
（五）问题及建议：

