、经营目标

2012年全年销售目标（55万），实际完成（39.2万），保本点是（  153400  ）。

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
	11183
	32.27
	360911.16
	101345
	16%
	-229551.98 
	71.5%
	276054

	2012
	11075
	35.4
	392055.93
	110464
	28%
	-148473.06 
	60%
	238655

	2013目标
	11700
	45
	528000
	200000
	38%
	-110000
	40%
	170000


分析：（销售上升和下降原因）

对于2012年全年的销售数据上来分析，分析：1.竞争力大（我门店于华安堂店相差仅200米左右。康福隆200米，德仁堂大药房500米，汇融名城大药房500米。50米远里面还有私人诊所，故在人员分散销售上有很大的影响）2.药价偏高（利民连锁以及其他私人药店在价格上于我公司零售的价格上面有一定的差距，我公司价格基本偏高，很多消费者不能够接受这一点，然而流失很多顾客）3.小区消费意识不强04.门店人员在专业知识上还是有一定的欠缺

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
	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
	319829.17
	279605.38
	81439.44
	25.43%
	81.57%
	85%

	3
	保健食品
	35577.67
	45890.37
	16488.01
	46.34%
	9%
	25%

	2
	中药饮片
	5500.62
	6865.53
	1611.73
	29.3%
	14%
	20%

	4
	医疗器械
	22122.06
	19923.38
	8407.27
	38%
	5.64%
	7%

	5
	消毒产品
	3466.29
	4111.67
	1311.265
	37.83%
	0.8%
	10%


分析：（销售上升和下降原因）

从上面的数据来看药品销售占了总体销售的81.57%，而其他的大类销售上面并不理想，特别是消毒产品的销售只有0.8%，.对于这些销售的数据从中去分析原因（主关和客观）找出其中存在的问题，应该怎么样去克服以及增加其销售的措施。

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 
	11183
	563
	5%
	360911.16
	30474.47
	8.4%
	54.1
	32.27


分析：（销售上升和下降原因）12年在会员销售上没有达到其规定的数据，在这从中分析了以下几点：1.宣传力度不够，一句话服务没到位2.本店都是些过路客，赶时间的比较多，或者都是为了搞活动而办理会员卡。3.消费者觉得作为我公司的会员并不能享受很好的待遇，不愿意办理其会员卡4.很多会员怕打扰引起麻烦，给家里带来困扰5.价格上偏高，不能销售百货用品  .
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：1.私人药房较多，价格低廉，品种多样。2.营业时间长。3.活动较多，且吸引人。

劣势：1.不知名厂家的药品过多，可信度较低。2.多为私人药房，缺乏保障。

本店的优势与劣势：

优势：1.知名药房，知名品牌。2.国企，有保障，值得信赖。3.厂家支持，赠品丰富。

劣势：1.药房价格偏贵，甚至高过医院。2.面积缩小，陈列拥挤。3.外面围路，交通不便，人流量减少。4.消费水平普遍较低，客单价较低。

（三）具体销售增长突破口（增量措施）：
要求：2013年措施中必须包括以下内容

天胶、美美、补肾三大单品营运上量措施

1 加大力度宣传以及产品知识培训。任务下发到人头，奖惩分明。长期搞促销活动。

2.加强收银台一句话服务，落实人头。

3.利用厂家资源多搞一下社区活动，大力宣传

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）措施：1.实行连带销售，根据不同季节制定不同的养身汤料，多培训有关中药方面的专业知识2POP的书写及成列

及中药的配方。

3、保健食品的增量措施：大力宣传保健品的养身作用，实行连带销售，多搞促销活动，列如：买一送一之类的

4、医疗器械的增量措施：优化医疗器械品种，根据顾客群来购进品种，并开展一定的活动，比如：免费测血压、血糖

5、店外销售突破增长点及任务目标：根据公司活动和厂家的有利资源进行宣传，做一些社区活动

6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：加大会员卡的办理，在收银时主动询问顾客是否有会员卡，大力宣传会员活动，对会员进行定期的回访及关心。

为保障以上措施落实，如何激励员工：

团结互助，友好相处，赢造和谐的工作环境

。.实行奖惩制度，下发任务，有奖有惩，强制措施。

适当的激励，鼓励，做到激情的对待工作
带动员工的积极性，自身作则
（五）问题及建议：

1.问题：价格贵  

2  医院品种少

3 陈列拥挤

4 店招不醒悟

5门口修路

6.人员问题

建议：1.根据门店周围实际情况，实行天天特价，或者会员特价

      2. 医院品种的价格调整.

       3.建议打通仓库或者搬迁.

       4.建议做个店招灯箱.

       5.建议调个老员工

