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（30），实际完成（21），保本点是（1600）。

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
	1211
	28
	33843.44
	11597
	34.3%
	
	
	

	2012
	5354
	39.8
	212892.04
	68775.65
	32.3%
	
	
	

	2013目标
	
	
	350000
	
	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
	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
	162177.02
	
	
	
	76%
	

	3
	保健食品
	23883.71
	
	
	
	11.2%


	

	2
	中药饮片
	1852.40
	
	
	
	0.87%
	

	4
	医疗器械
	19691.65
	
	
	
	9.2%
	

	5
	消毒产品
	2497.40
	
	
	
	1.2%
	


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 
	2362
	2338
	99%
	33843.44
	336060.34
	99%
	14.4
	14.3

	2012 
	13179
	13150
	99.88%
	212892
	211958.04
	99.6%
	16.12
	16.2

	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：

（二）本店的优势与劣势：

（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

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）

3、保健食品的增量措施：

4、医疗器械的增量措施：

5、店外销售突破增长点及任务目标：

6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

（五）问题及建议
调整店内布局，把小儿用药调在现呼吸系统那个铺面，把消化及泌尿系统处方药架子移出来，这样看起来货架要丰满些，方便顾客选购

抓好每个月的社区活动，发展一些潜在消费人群，提高进店人数

收银台一句话服务

加强病种组方用药，联合用药，关联销售，推荐顾客按疗程用药

抓会员销售，多办会员卡，维护好重点会员

加强店员培训，提高专业化服务水准

