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（   ），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
	
	
	
	
	
	
	
	

	2012
	
	
	
	
	
	
	
	

	2013
	
	
	
	
	
	
	
	

	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
	
	
	
	
	
	
	
	

	2012
	
	
	
	
	
	
	
	

	2013
	
	
	
	
	
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因，上面个为全年，下面个表格为同期对比）

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
收入
	同期
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	
	
	
	
	
	

	3
	保健食品
	
	
	
	
	
	

	2
	中药饮片
	
	
	
	
	
	

	4
	医疗器械
	
	
	
	
	
	

	5
	消毒产品
	
	
	
	
	
	

	大类ID
	大类名称
	1-12月

收入
	同期
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	
	
	
	
	
	

	3
	保健食品
	
	
	
	
	
	

	2
	中药饮片
	
	
	
	
	
	

	4
	医疗器械
	
	
	
	
	
	

	5
	消毒产品
	
	
	
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因，上面个为全年，下面个表格为同期对比）
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

	2012
	
	
	
	
	
	
	
	

	2013
	
	
	
	
	
	
	
	

	目标
	
	
	
	
	
	
	
	

	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

	2013
	
	
	
	
	
	
	
	

	2013
	
	
	
	
	
	
	
	

	目标
	
	
	
	
	
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因，上面个为全年，下面个表格为同期对比）
（一）周边药房优势与劣势：

（二）本店的优势与劣势：

（三）总体销售增长突破口（增量措施）：
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：
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：
