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（30000），实际完成（），保本点是（）。

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
	10248

	28
	283702.42
	81677.9
	28.79
	-220695.32
	24800
	-76904.68

	2012
	7106
	36.57
	259895.48
	85765.5
	33
	-198360.34
	25000
	-48629.70

	2013目标
	10659
	45
	400000
	130000
	33
	100000
	25000
	0


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
	203292.04

	
	61259.1202

	30.13%


	78.22
	72

	3
	保健食品
	25643.71

	
	12881.05684

	50.23%


	9.86
	15

	2
	中药饮片
	6966.92

	
	2286.126379

	
	2.68
	5

	4
	医疗器械
	17210.27

	
	6113.425957

	32.81%


	6.62
	7.1

	5
	消毒产品
	2441.72

	
	1045.42

	42.81%


	0.93
	0.9


分析：（销售上升和下降原因）

由于人员缺少，导致关门未营业，销售下降。
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 
	10248
	2445
	23.8583%
	283702.42
	98718.57
	33.7390%
	39.1486
	27.6836

	2012 
	7106
	2496
	35
	259895.48
	120282.61
	46.28
	48.19
	36.57

	2013目标
	10659
	3272
	45
	400000
	180000
	50
	55
	39


分析：（销售上升和下降原因）

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：周边个体药店较多，价格不占优势，并且可以刷几种卡。
（二）本店的优势与劣势：本店是直营连锁药店，价格贵位置差，质量品质有保障。
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：团购，迁地址。
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：培训到位，厂家搞活动宣传。
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）关联销售培训并考核到位，去执行运用
3、保健食品的增量措施：加强培训和考核，
4、医疗器械的增量措施：没有医疗器械。
5、店外销售突破增长点及任务目标做好团购，走出去寻找商机。：

6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：收银台第一句话就要问有没有会员卡，多办卡，宣传优惠政策。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：按任务分配到人头进行奖惩。多劳多得。
（五）问题及建议：建议对于天胶销售有困难的门店罚款太重，员工压力太大。
