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
	15000
	23.3
	350000
	11550.00
	33%
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	


分析：我们店是2011年开店，2012年10月才开始刷卡，自刷卡会员笔数提高，进店人数越来越多，收益才得增长。
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
	162117.02
	
	47183.46
	29.1%
	76.14%
	70%

	3
	保健食品
	23883.71
	
	11232.95
	47.03%
	11.2%


	15%

	2
	中药饮片
	1852.40
	
	660.37
	35.64%
	0.87%
	1%

	4
	医疗器械
	19691.65
	
	7359.57
	37.37%
	9.2%
	10%

	5
	消毒产品
	2497.40
	
	1053.07
	42.16%
	1.17%
	2%


分析：店上开店是2011年，2012年10月才开始刷卡，会员笔数提高，客笔单提高，总体客流量还是较少。
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
	2119
	99.6%
	16.12
	16.2

	2013目标
	16000
	15840
	99%
	35万
	34.65万
	99%
	21.87
	21.87


分析：店堂开店2011年，2012年10月才开始刷卡，自刷卡会员笔数有所提高，进店人数增加，提高办会员卡的人数。
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：周围药房药价普遍较低，品种较齐全，但是药房较多，竞争压力大。
（二）本店的优势与劣势：品种较齐全，态度好，但是有些品种价格较高。
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：今年上半年将把袋装中药做好，陈列专区，吸引更多的顾客，同时加大力度给顾客宣传保健的作用，维护好老会员，热情接待新顾客，针对天胶，美美，补肾益寿主要分两个方面去突破，一是合理分配任务，二是做好店外宣传，可以主动上门取外销。
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：以工资奖金的方式，来激励。
（五）问题及建议
主要问题存在周边人流太少，主要靠一个小区，更多的消费都来自小区，我们的店外很宽阔，可以经常做些优惠活动，让更多的顾客了解。虽然来客量不是很多，但是药品有时候不能及时配全，导致顾客流失。
