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（58万），实际完成（47.27万），保本点是（83.96万）。

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
	12324
	28.15
	34.69万
	11.13万
	32.08%
	-12.01万
	
	

	2012
	10848
	43.58
	47.27万
	15.56万
	32.93%
	-13.27万
	42%
	-36.69万

	2013目标
	13000
	54
	70万
	23万
	33%
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因）

销售上长升原因：顾客群相对比较稳定，营业员销售能力相对有所提高，会员增多，知名度有所提高。
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月收入（2012年）
	同期（2011）
	毛利（2012）
	毛利率（2012）
	总销售占比（2012）
	13年计划占比

	1
	药品
	378909.81
	267838.92
	108882.51
	28.74%
	80.16%
	81%

	3
	保健食品
	52415.47
	43545.49
	28298.54
	53.99%
	11.09%
	12%

	2
	中药饮片
	4048.68
	5885.66
	1145.37
	28.29%
	0.09%
	0.2%

	4
	医疗器械
	27584.97
	17027.63
	13347.24
	48.39%
	5.84%
	6%

	5
	消毒产品
	4193.84
	5600.69
	1923.57
	45.87%
	0.09%
	0.1%


分析：（销售上升和下降原因）

销售上升原因：加大了宣传力度，店员联合用药促进销售。
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 
	12324
	1886
	15.3%
	34.69万
	7.11万
	20.5%
	37.71
	28.15

	2012 
	10848
	4204
	38.75%
	47.27万
	17.41万
	36.84%
	41.42
	43.58

	2013目标
	13000
	5100
	39%
	70万
	27万
	38.6%
	53
	54


分析：（销售上升和下降原因）

加大了有效会员卡的办理，利用会员活动增加销量。

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：

周边药房价格便宜且广告品种多。服务态度差且欠缺专业知识。

（二）本店的优势与劣势：

服务态度比较好，但药价普遍偏高且品种不齐全（近期畅销广告品种缺乏），导致客流量减少。
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：
要求：2013年措施中必须包括以下内容

1、天胶、美美、补肾三大单品营运上量措施

加大宣传力度，突出货品陈列；组织店员学习单品知识仔细及搭配销售；仔细研究药品组方及功效；保证足够的货品库存；中药精制
2、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）

备足常用袋装中药，搭配销售，收银台一句话销售

3、保健食品的增量措施：

加大宣传力度；搭配销售；挖掘顾客背后需求。
4、医疗器械的增量措施：

突出货品陈列，搭配销售。
5、店外销售突破增长点及任务目标：

加强宣传力度
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

办理有效会员卡，加大会员权益宣传，力争会员销售占比达50%。
（四）为保障以上措落实，如何激励员工：

任务落实到人头，定期考核；任务完成情况公开化；强化培训。
（五）问题及建议：

滞销品种太多，心脑血管药品尤为突出。门店间调拔不容易。

大部份药价高，且畅销的广告品种不齐。

门店畅销品种经常缺货严重。

店员专业知识不够，销售能力不强。

建议公司对员工每月的奖金透明化（每月任务完成率扣款情况对工资的影响）。
