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（30万），实际完成（22万），保本点是（2000元）。

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
	1167
	25.59
	29866.78
	9337.19
	35%
	-28146.94
	
	

	2012
	5808
	37.54
	218042.44
	74467.41
	34.48
	-180168.64
	
	

	2013目标
	9090
	40
	363600
	121442.4
	33.4%
	-30000
	
	


分析：（销售上升和下降原因）力争在2013年将另外两间门面分租出去，降低费用，争取能扭亏。
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
	196633.14
	
	62654.61
	32%
	91%
	85%

	3
	保健食品
	19366.86
	
	11812.79
	61%
	9%
	10%

	2
	中药饮片
	0
	
	
	
	
	5%

	4
	医疗器械
	0
	
	
	
	
	

	5
	消毒产品
	0
	
	
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因）2011年新开店，2012年加大宣传力度，但销量不是很理想，主要是人流量不够，希望2013年可以稳固老顾客增加客单价，大力发展新会员。
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 
	1167
	423
	36.25%
	29866.78
	13188.55
	44.16%
	31.18
	25.59

	2012 
	5808
	2081
	35.83%
	218042.44
	85895.65
	39.39%
	41.28
	37.54

	2013目标
	9090
	3636
	40%
	360000
	180000
	50%
	49.5
	39.6


分析：（销售上升和下降原因）本店2011年10月开店  ，2012年针对会员大量办理会员卡，并且针对会员开展了一系列优惠活动，使得销量有一定的上升。
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：优势：很多广告品种价格比我们低；劣势：专业知识没有我们强，服务态度稍差。
（二）本店的优势与劣势：优势：品牌力度优势，服务好，专业技能强；劣势：药品价格贵，人流量少。
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：天胶配送辅料，免费熬胶加大宣传；美美加大服用疗程的宣传，继续买赠活动；补肾益寿增加赠品实行奖励政策。给顾客宣传养生知识，加大中药饮片及袋装销售，目标每月完成30000元；关联销售保健食品，加强体弱慢性病心脑血管类病人的保健意识；争取有店外销售，多去跑团购；会员平时电话问候，生日礼品发放落实，针对会员做一系列比较有吸引力的活动。
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：把任务分解人头，奖励表现比较突出的员工。
（五）问题及建议：希望尽快将闲置的两间铺面分租出去，降低费用，争取在2013年能扭亏，
