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（120万），实际完成（105.45万），保本点是（113.82）。

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
	31508
	29.08
	916559.4
	298812.45
	32.6
	-31703.45
	
	

	2012
	29645
	35.57
	1054524.16
	341283.36
	32.36
	-30224.44
	27.84
	-83718.88

	2013目标
	32000
	39
	1248000
	411840
	33
	99840
	25
	109800


分析：

12年销售和客单价同比11年有所上升，但是销售笔数下降，流动人群较多
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
	790793.93
	670488.18
	215299.27
	27.22
	74.99
	68

	3
	保健食品
	128725.98
	66053.05
	65279.69
	50.71
	12.2
	15

	2
	中药饮片
	55489.93
	19660.32
	23617.7
	42.56
	5.26
	10

	4
	医疗器械
	58051.6
	22344.71
	28350.78
	48.83
	5.5
	5.5

	5
	消毒产品
	10643.38
	7550.01
	4775.88
	44.87
	1
	1


分析： 

大类数据分析，同比2011年，销售都在按照进度进行增长

店员对ABCT类的转换销售进行了努力，虽然增长较去年有进步，但是对门店扭亏还有很大的差距，希望通过我店销售占比最高的药品及保健品来进行提升我店的总销售
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 
	31508
	9243
	29.33
	916559.4
	407068.41
	44.41
	44.04
	29.08

	2012 
	29645
	12322
	41.56
	1054524.16
	562557.89
	53.34
	45.65
	35.57

	2013目标
	32000
	13728
	50
	1248000
	686400
	55
	50
	39


分析：（销售上升和下降原因）

客流量在下降，会员消费占比在上升，希望能发展新的有效会员来提升我店销售，我们的新会员的开发，使他成为我们的忠实会员，成为有效会员。
加大了我们的会员宣传和收银台的一句话服务，加强我们销售人员的药学服务质量。

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：

周边药房的优势：主要是私人单体店，购进渠道多，价格便宜，而且是本地药房，对当地监管部门关系维护较好，活动策略灵活

本店的优势与劣势：

 优势：我店药品相对于其他药店品种齐全，对顾客所需药品能够及时跟进

 劣势：我店缺少一两名坐诊医生

（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

天胶、美美、补肾三大单品营运上量措施

对店上人员进行不断学习这三大单品的卖点，加强销售人员对这三大单品的熟悉度和认知度，督促好店员的学习。
美美也可搭配销售，联合用药。尽量疗程用药。

加强三大单品的宣传力度。不管是店内布置还是pop张贴还是橱窗海报宣传。都要给顾客最强的视力冲击。

每月的任务按照进度完成
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）
   加强袋装饮片及处方中药的宣传，在每月的活动策划中拿出品种进行大力宣传及优惠
保健食品的增量措施：

     加强销售人员对保健品的搭配销售意识。

     学习每个保健品的保健作用。

医疗器械的增量措施：

我店位于诊所对面，膏药及儿童退烧贴可以进行高中低价位的备货，

血糖仪及血压计，也从不同价位的进行宣传

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：

继续按照去年好的方面进行会员方面的各项工作，做好收银台的一句话服务，有赠品及优惠活动及时的告知我店会员
为保障以上措施落实，如何激励员工：

   1.鼓励      只有不断的鼓励与赞扬，才能让店员对工作有热情心

   2.现场奖励   对每月销售第一的店员进行额外的奖励

   所有店员共同进步     不好的改正   好的继续发扬   通过共同的努力达到今年的销售

（五）问题及建议：

