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（100万），实际完成（92.39万），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
	5359
	33
	17.55万
	5.19万
	29.57%
	-218678.40
	
	

	2012
	19576
	47.19
	92.39万
	29.92万
	32.38%
	-339874.44
	583571.37
	

	2013目标
	22000
	65
	140万
	47万
	33.57%
	-150000
	550000
	


分析：（销售上升和下降原因）通过社区活动和公司的各种宣传活动让更多的顾客来我店购药，使我店销售较2011年同期销售有所增长。
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
	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
	653525.58
	
	182094.59
	27.86%
	70.73%
	72%

	3
	保健食品
	119204.14
	
	63967.77
	53.66%
	12.88%
	13%

	2
	中药饮片
	70775.53
	
	26239.27
	37.07%
	7.66%
	8%

	4
	医疗器械
	61699.65
	
	21003.94
	33.88%
	6.71%
	6%

	5
	消毒产品
	5236.34
	
	1919.3
	36.65%
	0.57%
	1%


分析：（销售上升和下降原因）玉双路店为2011年8月开业，新开门店社保以及会员方面存在很多不足，随着时间的推移，药店的知名度的提升，以及会员数量的增加，故而2012年较2011年同期相应的都有所增长。
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 
	5359
	603
	11.25%
	17.55万
	3.73万
	21.23%
	62
	33

	2012 
	19576
	4508
	23%
	92.29万
	28.13万
	30.45%
	62.4
	47.19


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：1.心脑血管价格普遍偏低   2.会员权益以及会员折扣力度大

                 3.每次搞活动，优惠力度比我们大   4.每次活动主题宣明，而且给顾客介绍活动内容，顾客容易接受

   周边药房劣势：1.服务态度不好   2.品牌低

（二）本店的优势与劣势：

   本店的优势：1.服务态度好   2.品牌好
   本店的劣势：1.活动每个月都在搞，但是不足吸引顾客的眼球

               2.每次活动内容宣传太冗长，活动内容复杂
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：

   为了提高药店的整体销售，我店销售人员应做好门店宣传工作，努力宣传会员权益，多建立忠实会员。对顾客进行耐心细致的专业服务，加强联合用药的销售。
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

大力宣传公司的重点品种，耐心向顾客介绍天胶、美美、补肾益寿胶囊的功能主治，说到品种的卖点，达到双赢的效果。

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）

2013年我店努力加强中药精制饮片及袋装的销售，特别是夏季的清热类中药的销售，如金银花、菊花、胖大海、罗汉果等等，冬季加大当归、黄芪等补益类的销售，力争完成14.1万的销售目标。

3、保健食品的增量措施：

随着顾客的保健意识逐渐增强，保健品的实用范围的扩大，加强对保健品知识的培训不容忽视，在顾客购药时，尽量搭配保健品销售，并给顾客讲解保健品的辅助治疗作用，以实现互利双赢的效果。

4、医疗器械的增量措施：

在顾客购药中，通过购买的药品来挖掘潜在购买意愿的顾客，并耐心介绍医疗器械的使用方法以及购买医疗器械的好处以及便利之处，如高血压顾客购买血压计，糖尿病顾客购买血糖仪及血糖试纸。
5、店外销售突破增长点及任务目标：

店外销售主要靠夏季清凉饮料的团购，以及社区活动的销售，2013年店外销售目标为5000元。

6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

收银台的一句话服务，加大有效会员卡办理的力度，向每一个进店消费的顾客宣传我们的会员权益，并且维护好老会员，争取会员消费占比大道50%

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

  将总任务下发到每个人头，落实到每一天，贯彻有压力才有动力的理念，并制定相应的奖惩措施，做到奖惩分明。

（五）问题及建议：

