
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（36万），实际完成（42.36万），保本点是（157.7万）。

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
	保本销售差异

	2011
	
	
	
	
	
	
	
	

	2012
	11363
	37.3
	423600.3
	143650.5
	33.9%
	-301489.8
	464898.1
	-115.34

	2013目标
	13635
	40
	520000
	180000
	34%
	-100000
	
	


分析：

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
	335955
	
	106042.1
	31.56%
	79.3%
	78%

	3
	保健食品
	47134.8
	
	22578.8
	47.9%
	11.1%
	12%

	2
	中药饮片
	7828
	
	2293.1
	29.3%
	1.8%
	2.5%

	4
	医疗器械
	23629
	
	9173.5
	38.8%
	5.6%
	6%

	5
	消毒产品
	3939.7
	
	1814.5
	46.1%
	0.9%
	1%


分析

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 
	
	
	
	
	
	
	
	

	2012 
	11363
	4437
	39%
	42360.25
	198641.73
	46.8%
	44.7
	37.3

	2013目标
	13000
	5000
	50%
	520000
	260000
	50%
	50
	40


分析：

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：

大华药房是我店主要竞争对手：

1、有坐诊医生，有理疗按摩室，可以有效增加人流量

2、药价低，特价品多（太极的冲剂基本都是特价品），赠品多，销售灵活

3、地势好，在主街道转弯处，经营年限长达10多年，老顾客较多
（二）本店的优势与劣势：

优势：大品牌药品多，能得到顾客认可，品牌效应影响力好
劣势：品类少，品种不齐，药价贵，地理位置差

（三）总体销售增长突破口（增量措施）：
1、天胶、美美、补肾的口头宣传与POP书写、活动策划与促销
2、丰富中药袋装种类与数量，搭配销售，多宣传
3、对保健食品多宣传，对产品知识进行培训学习多了解，搭配与关联销售
4、医疗器械丰富品种，多宣传，专柜集中陈列
5、针对店外销售要对周边单位进行有计划的拜访，提高店外销售力争达0.5万
6、主抓会员，多宣传会员权益办理会员卡，时刻提醒顾客办理会员卡，收银台一句话务必落实
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

多与员工沟通交流，互相学习，增强其自信心，努力完成公司下达的各项任务指标
（五）问题及建议：

无


