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（55万），实际完成（47.25），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
	12111
	29.566
	366938.57
	129477.86
	35.28%
	
	
	

	2012
	16113
	29.326
	472535.22
	161184
	34.11%
	
	
	

	2013目标
	20000
	35
	600000
	200000
	34%
	
	
	


分析：社保卡在2012年3月份开卡，而且药房已经在周围开始有认知度，相信将来一年会比一年好。
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
	销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	377842.40
	
	120553.50
	31.90%
	79.96%
	

	3
	保健食品
	50923.74
	
	21743.67
	42.70%
	10.78%
	

	2
	中药饮片
	4312.63
	
	1659.951
	38.49%
	9.12%
	

	4
	医疗器械
	26833.98
	
	13051.23
	48.64%
	5.678%
	

	5
	消毒产品
	5268.83
	
	1814.708
	34.44%
	11.50%
	


分析：大部分的消费群体是学生，学生会员的比例占65%，每寒假、暑假一到，店上的营业额都大幅度下降。

	2013目
	20000
	3500
	17.5%
	500000
	250000
	70%
	95
	30


分析：本店很注重会员消费，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 
	12411
	3154
	25.41%
	366938.57
	211029.20
	57.51%
	66.91
	29.57

	2012 
	16113
	3103
	19.27%
	472535.22
	288601.20
	61.11%
	93.01
	29.33


在2012年里，该店的会员消费金额有大幅度上升.
五、经营情况分析

（一）周边药房优势与劣势：

   优势： 周边的药店大多数都是私人药店，其药店的药的价格可以随意变动。

劣势：私人药店的客流量没有该店大。

本店的优势与劣势：

 优势：该店可以免费办理会员卡，持有会员卡，就是享受会员活动，{例如：打折，送礼品}
劣势：该店的消费群体大多都是学生，一到放假，该店生意就大幅度下降。
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

天胶、美美、补肾三大单品营运上量措施
    该店在周边已又较好的认知度，我们以后会做的更好。
==2、中药精制饮片及袋装销售措施及目标：

精制饮片主要是推荐给补气，滋阴的顾客。
3、保健食品的增量措施：

 保健食品主要是推荐给体弱多病，提高免疫力的顾客。
医疗器械的增量措施：

   根据顾客购买药品的同时适当推荐医疗器械。
店外销售突破增长点及任务目标：

     根据周边的实际情况、选择不同的社区活动。
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

要真正体现出会员的优势来，必须从会员年龄阶段，性别，购药习惯，疾病类型，病情的轻重进行管理，而最重要的是要让会员得到实惠。

为保障以上措施落实，如何激励员工：

       1首先从制度上硬性调动，通过销售竞赛，业绩考核，思想教育等是让员工明白多劳多得，这样才能真正得到实惠，从而提高积极性。
       2建立一种对所有普通员工的不定期电话问候制度。
       3 门店之间柜组之间的销售技巧培训和互动交流，培训师可以是药师，组长或者是有些营业员。
问题及建议：

问题；该店周边的药店还是挺多的，所有竞争还是大。

建议；1  在专业上真正遵循“问病售药，售药问病”的原则，让顾客充分相信药店的专业性。

    2在销前、销中、销后做好一流服务。

    3知己知彼发挥自己药店的优势，例如：价格信息，促销活动信息，免费服务项目等等。

