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（40万），实际完成（55万），保本点是（）。

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
	
	
	
	
	
	
	
	

	2012
	13456
	41.00
	551568.72
	210000
	38%
	
	
	

	2013目标
	16500
	45.00
	830000
	280000
	33%
	
	
	


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
	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
	446554.2
	
	158357.7
	35.5%
	81%
	75%

	3
	保健食品
	52152.3
	
	28592.8
	54.83%
	10%
	15%

	2
	中药饮片
	6449.01
	
	2610.702
	40.48%
	1%
	6%

	4
	医疗器械
	35666.19
	
	16746.98
	46.95%
	6%
	3%

	5
	消毒产品
	4994.25
	
	2174.213
	43.53%
	1%
	1%


分析：（销售上升和下降原因）

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 
	13456
	2828
	21%
	551568.72
	132160
	24%
	46.7
	

	2013目标
	16500
	4950
	30%
	830000
	415000
	50%
	45
	


分析：（销售上升和下降原因）

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：与周围药房位置情况说明：小区里卖里面共34家药房和1家诊所。我店马路对面门对门有一家药房（弘康药房）可刷社保，弘康药房隔几个铺子又有一家药房（民康药房）可刷社保。
优势：1、品牌连锁药店，知名度比较高
      2、服务态度好

      3、活动多

      4、药品比较齐全

劣势：1、药价与私人药店相比偏高

      2、针对我店活动赠品不够吸引顾客，我店位于郊县安置小区内，这边的顾客都习惯于活动送鸡蛋、纸、洗衣粉等生活用品，多省钱和送券不感冒

     3、有些畅销药品不应出现断货的情况，顾客来买时没有就到其它药店去买，发现药价还要比我们便宜下次都不来买了
（二）本店的优势与劣势：

优势：药品质量好、服务态度好、活动多、医院开的心脑血管的药品比较齐全

劣势：药价高、活动优惠顾客的方式对有些顾客来说吸引力不够
（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

1、天胶：加大宣传力度，如有渠道可像一些事业单位推销。

2、美美：加大宣传力度，对一些老顾客做电话回访

3、补肾益寿：着重像小区里面的中老年人宣传推广
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）

加大中药饮片的宣传力度，可以针对顾客的一些病症来搭配点中药
3、保健食品的增量措施：顾客买其他如感冒药风湿药都可喊其搭配合适的保健品吃
4、医疗器械的增量措施：写POP宣传制氧机、轮椅、血压计，问一些有高血压、哮喘、孕妇等合适人群推广
5、店外销售突破增长点及任务目标：向附近工地、物管等单位主动上门询问推销
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：加大会员享受的优惠的宣传力度，对一些老会员做一些关心和维护
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：1、对每个员工的日常生活要关心，大家团结一心，鼓励员工2、给他们讲销量越好工资才会越高
（五）问题及建议：我店任务定得太高了，比较打击员工的信心，建议公司能够搞点送鸡蛋、送纸等生活用品的活动
