
2013年门店销售分析及上量保障措施

一、经营目标

    2013年任务92万
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

	1-6月
	7456
	54
	40.3（万）
	13.7（万）
	34%
	-9446
	36．4%
	28624

	(2012)1-6月
	5931
	
	27.7（万）
	9.223（万）
	34.68
	
	
	

	全年
	
	
	
	
	
	
	
	


分析：航空学校搬走了，消费人员相对来说就少了一些，天气对我们的销量也有一定的影响，逐步的成长，让我们慢慢的了解了周围顾客的需求
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- 6月收入
	12年同期
	1-6月毛利
	1-6月毛利率
	7-12月计划完成
	7-12月计划占比

	1
	药品
	314785.16
	217064.22
	92124.98
	29.3%
	35万
	70%

	3
	保健食品
	47342.52
	26834.91
	25866.56
	54.6%
	5万
	10%

	2
	中药饮片
	3759
	2325.54
	1341.84
	35.6%
	0.65万
	1.3%

	4
	医疗器械
	33503.58
	24264.54
	15798.95
	47.1%
	3.5万
	7%

	5
	消毒产品
	2393.16
	3089.47
	971.05
	40.5%
	0.4万
	0.8%


分析：a.订药的顾客增多b.保健品知识的宣传，顾客保健品意识的增强。C.药品的补充 
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（万）
	会员消费
	会员消费占比
	会员客单价
	综合客单价

	1-6月 
	7456
	2097
	28%
	40.3
	137490.22
	34.1%
	65.5
	54

	12年同期 
	5931
	1331
	22%
	27.7
	58227.39
	21.1%
	43.7
	46.8

	7-12月目标
	7700
	2500
	30%
	50
	150000
	40%
	60
	64


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：
优势：药品比较齐全，价格的灵活性比较大，小厂家的药品比较多

劣势：人员的专业性不强，大厂家的药比较少
（二）本店的优势与劣势： 
 优势：店员们的专业知识，流动人口多容易形成冲动性消费
劣势：药品价格较高，品种不起全，备货不足，流动人口多销售波动性大
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：
1.加大中药养生知识、陈列，增强中药饮片的关联销售，丰富日常销售品种（销售7000）。
2. 加大保健品的关联销售，跟顾客聊一些关于保健的知识，增强顾客的保健意识，丰富计生用品的品种，
3.增强医疗器械知识的培训，加强推广。
4.加强会员维护，定期给顾客发生送关怀信息，加强会员优惠活动
5.定期做一些活动。

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：
让员工意识到门店的销售与工资的关系，任务落实到人头，处罚也落实到人头，门店实行奖惩制度，增强员工销售意识。销量好或表现好时给与适当的鼓励，制定奖惩。
（五）问题及建议：
问题：1.效期问题
      2.促销品种的缺货，任务品种的缺货

建议：

1．建议仓库多备一些任务品种确保门店的需求。
2．建议公司针对性的铺货，以免一些门店的货品成为效期。
