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），实际完成（254039.36），保本点是（4.42）。

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
	3107
	29.29571
	91021.76
	30100.25
	33.07%
	60921.51
	
	

	2012
	9178
	27.67916
	254039.4
	83234.21
	32.76%
	170805.19
	
	

	2013目标
	10000
	30
	260000
	90000
	35%
	200000
	
	


分析：（销售上升和下降原因）社保的开通使得消费者增多，营业员的服务态度较好，但是药品价格相对于私人药店的药价高。
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
	77715.78
	
	23606.79
	0.303758
	30%
	

	3
	保健食品
	7225.08
	
	3499.258
	0.484321
	2.8%
	

	2
	中药饮片
	201.62
	
	60.961
	0.302356
	0.07%
	

	4
	医疗器械
	4034.45
	
	2144.632
	0.53158
	1.5%
	

	5
	消毒产品
	1060.53
	
	508.92
	0.479873
	0.4%
	


分析：（销售上升和下降原因）有医生在使得消费者更相信我们药店的药，但是社保刷卡的速度很慢，顾客没有耐心等待所以导致销售受影响
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 
	3107
	384
	12.36%
	91021.76
	12794.42
	14.06
	33
	29

	2012 
	9178
	1353
	0.147418
	254039.4
	63637.24
	0.250501497
	47.03418
	27.67916

	2013目标
	10000
	1500
	15%
	260000
	65000
	15%
	50
	30


分析：（销售上升和下降原因）会员的优惠比较吸引顾客，活动也使得会员人数增加，但是活动内容不是很吸引顾客。
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：他们的药价比我们便宜，位置更好，药品不是很让人放心
（二）本店的优势与劣势：是国营企业，药品有保证，但是药价太高
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：多增加会员，积极搞活动
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：努力销售，多拿工资
（五）问题及建议：

