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（105万），实际完成（109.8），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
	17769
	42.61
	757173.21
	246631.02
	32.57%
	-305000.72
	
	

	2012
	21311
	51.54
	1098281.97
	356751.77
	32.48%
	-283012.87
	
	-460247.83

	2013目标
	
	
	
	
	
	
	
	


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
	844762.40
	581251.76
	244426.50
	28.93%
	76.92%
	

	3
	保健食品
	137521.6
	90833.45
	68907.67
	50.11%
	12.52%
	

	2
	中药饮片
	20359.42
	15922.56
	5770.92
	28.35%
	1.85%
	

	4
	医疗器械
	70967.18
	46820.25
	28286.65
	39.86%
	6.46%
	

	5
	消毒产品
	9134.40
	13366
	4346.808
	47.59%
	0.83%
	


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 
	17769
	1838
	10.34%
	757173.21
	115819.80
	15.30%
	63.01
	42.61

	2012 
	21311
	3756
	17.62%
	1098281.97
	257617.58
	23.46%
	68.59
	51.54

	2013目标
	
	
	
	
	
	
	
	


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：华安堂也在皮肤科医院斜对面，华安堂，德仁堂，新欣华诊所都放有皮肤科医院的品种，有医生直接喊出来买的，华安堂与德仁堂都可以刷省卡，华安堂，华杏，蜀康大药房价位偏低，除了医院品种，就是附近居民购药品，特别是心脑血管的对价格很敏感，平时就是呼吸系统的畅销一些，但是旁边的新欣华诊所可以刷卡后影响也挺大的，诊所也有医生，中药。
（二）本店的优势与劣势：北东街店也在皮肤科医院斜对面，地理位置也与华安堂差不多，对与医院流出来的处方都有地理的优势，只是差的就是品种的齐全度，对于医院出来的品种，顾客比较价格的几率比较小，只要处方签能配齐，基本上都接受；北东街楼上有一些办公单位和一些住家户，消费能力还是挺大的，抓住这一部分顾客很重要，但是店背后的小区住着一些刷省卡的顾客，如果开通省卡，优势就更大了，虽然药品比较而言，有些偏贵，但是我们可以用优质的服务，留住与培养更多的忠实顾客。
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：皮肤科品种，开省卡，联合销售，降低缺货率，品种齐全（最好公司有一个品种目录，门店可以根据自己的需求进行选择，不然店长自己也很茫然，如果自己增加品种，只有通过顾客询问来记录，来写要货计划，电脑自动生成要货计划有利有弊，如果几周没来货的品种，很容易被遗忘，顾客问到了，才会想起），夏季的团购，店员的销售水平，忠实顾客。
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：对产品的熟悉，对产品的认知度，加大力度宣传
2、中药精制饮片及袋装销售措施及目标：品种齐全，对所卖中药的基本功效的了解，销售的时候搭配销售，夏季的团购，中药也是销售的大头。
3、保健食品的增量措施：

4、医疗器械的增量措施：器械的专区，店员对器械的了解度，给顾客介绍的时候更专业，更有优势。
5、店外销售突破增长点及任务目标：夏季的团购，社区活动的销售与宣传。
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：加大力度办理会员卡，培养忠实顾客。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：二次分配还是应该按系数分配，对老员工，对销售能力好的店员的，更好的激励作用。
（五）问题及建议：尽快开通省卡，铁路卡
