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（57），实际完成（505890.31），保本点是（8.68万）。

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
	11571
	30.23
	350238.77
	115578.8
	33%
	-194859.2
	310438
	194859.2

	2012
	12094
	41.82
	505890.31
	168639
	33.34
	-195421.0
	310438
	141799

	2013目标
	14000
	40
	600000
	180000
	33%
	-195421
	310438
	130438



分析：（销售上升和下降原因）

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
	363947.87
	258803.42
	104998.13
	28.8%
	72%
	72%

	3
	保健食品
	77327.54
	52077.4
	40979.27361
	52.9%
	15%
	15%

	2
	中药饮片
	16730.25
	12871.09
	4876.230964
	29.1%
	0.33%
	0.6%

	4
	医疗器械
	35466.37
	15732.62
	13193.39116
	37.

1%
	7%
	6%

	5
	消毒产品
	35466.37
	5589.19
	13197.28
	37.2%
	7%
	6.4%

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因）由于2011年钱半年社保未开通11年的销售地狱12年155651.54元.
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 
	11571
	3344
	28.9%
	350238.77
	129343.21
	36.93%
	48
	30.23

	2012 
	12094
	7379
	61.01%
	505890.31
	314288.43
	62.13%
	48
	41.82

	2013目标
	13000
	8000
	62%
	600000
	350000
	58.3%
	48
	43


分析：（销售上升和下降原因）会员消费占比增加了1倍主要是老会员增加消费增加.刷卡后消费人群增加.
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：周边有华安堂已经开了5年左右而且他们主要以低价为主很吸引老年人和低收入群体.还有康一生大药房都是低价为主还有经常做送鸡蛋的活动很吸引顾客.
（二）本店的优势与劣势：我们的优势是来的顾客消费力都比较强只要利用专业知识好好推荐一般都能接受.劣势就是药品单价太贵喝多贪便宜的顾客一般都不来消费.
（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为保证这3巷任务的合理完成对员工进行培训并把任务传达到每个人分配到人头.每天交接班查销售并合理分解任务.保证货源不断货.
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）中药多进一些精致袋装中药进贝母等贵细对员工的中药知识进行培训在销售成药的同时搭配一些中药泡水喝.
3、保健食品的增量措施：让员工认真学习保健品搭配知识在销售药的同时学会搭配销售多进一些保健的品种保证货源充足.
4、医疗器械的增量措施：多卖制氧机.血压计多做社区活动.
5、店外销售突破增长点及任务目标：发动员工多出去跑外销争取夏天的时候多卖藿香正气液.
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：保持现在的会员占比多半会员卡.
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：多用公司的鼓励政策鼓励员工和员工搞好关系.
（五）问题及建议：问题就是药价太贵让很多顾客都不愿意在来消费.罚款频率和次数太多导致员工积极性下降.应多鼓励少打击.
