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（30万），实际完成（26.147万），保本点是（日均2300元）。

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
	6407
	40.81
	261470.74
	8万
	31%
	-197770.14
	
	

	2013目标
	10251
	65.30
	43万
	14万
	33%
	-137770.14
	
	-1000


分析：（销售上升和下降原因）销量上升原因：1.由于2012年10月开通社保卡。2.因年底公司针对会员搞了送挂历和抽奖的活动。3.因公司营运部请张教授培训常规疾病，病种关联用药收到了效果。
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
	184303.2
	
	55414.53
	30%
	70.49%
	66%

	3
	保健食品
	38241.5
	
	15479.18
	40.47%
	14.63%
	16.5%

	2
	中药饮片
	2302
	
	444.743
	19.32%
	0.88%
	1.5%

	4
	医疗器械
	33540.5
	
	6580.70
	19.62%
	12.83%
	15%

	5
	消毒产品
	1641
	
	838.01
	51.06%
	0.63%
	1%


分析：（销售上升和下降原因）销量上升原因：
1.在店上多搞活动，到社区或附近小区多做免费义诊活动，多吸引人气来增加销售。
2.加强员工常规疾病用药的培训，提高员工的专业知识来增加销量。

3.在我们店打造一个医疗器械区，增加医疗器械的销售。

4.多增加中药饮片的销售，把中药品种补齐全。

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 
	6407
	933
	14.56%
	261470.74
	58532.85
	22.39%
	62.73
	62.73

	2013目标
	10251
	1493
	23.30%
	43万
	93652.56
	35.8%
	100.36
	72


分析：（销售上升和下降原因）销售上升原因：
1.维护好每一位会员。
2.宣传我们的会员权益，增加我们店的会员，以此来增加会员消费。
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：周边药房优势是：1.有熬药机.2.医疗器械比我店齐全.3.广告商品价格大多比我店低。4.有中药。劣势：1.有些员工专业知识不强，乱给顾客介绍。
（二）本店的优势与劣势：优势：1.药品比其它店要齐全一些.2.服务态度要好些.3专业知识要牢固一些.劣势：1.无熬药机.2.医疗器械不齐全.3.大多商品价格高于周边店.4.无中药.
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：多搞活动，增加人气，抓住季节给每一位顾客宣传天胶、美美、补肾三大单品的功能主治来增加上量；打造医疗器械区，把品种准备齐全；提高专业知识水平，提高服务水平；维护好我们店的每一位会员；把袋装中药品种准备齐全；病种关联用药时联合介绍保健品来增量；店外销售突破增长点占店上销售比为：20%；任务目标为：8.6万；凡是进店顾客和搞社区活动都宣传我们的会员权益，让顾客都来办会员卡，同时维护好我们的每一位新老会员，以此促进会员下次再来消费。

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：该奖励给员工的就一定奖励。
（五）问题及建议：

就我们店的问题：袋装中药品种不齐全；医疗器械品种不齐全；大多商品比周边药房价格贵。建议：1.随时关注周边药房的价格，把我们店的价格调来和其它药房一样，比员工服务态度和专业知识，先把顾客吸引过来。2.把我们店的各类品种准备齐全，争取不放走每一位顾客。
