
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（46万），实际完成（40万），保本点是（2300）。

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
	2119
	26.84
	56869.63
	
	
	
	
	

	2012
	9945
	40.38
	401673.29
	130000
	32%
	13万
	55%
	900

	2013目标
	10500
	45
	560000
	190000
	33%
	19万
	30%
	500


分析：因为我们是2011年9月15日才开的店，因此2012年我们店的销售是跟据其他店的销售来定的任务，我们团队在2013年要齐心合力，争取店外销售。
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
	291933.8
	
	91696.16
	31.41%
	72.68%
	70%

	3
	保健食品
	29844.19
	
	15874.6
	53.19%
	12.15%
	5%

	2
	中药饮片
	4001.47
	
	1054.8
	26.36%
	5.6%
	12%

	4
	医疗器械
	25879.84
	
	10896.2
	42.1%
	6%
	10%

	5
	消毒产品
	194.6
	
	58.24
	29.93%
	3.57%
	3%


分析：我们要把滞销品种和效期品种与TABCD品种同步进行联合销售，增加客单价，对进店的顾客要耐心进行询问和解答，让他们对我们的产品要进一步的认识，让顾客增强对我们的信心，多多进行中药饮片和医疗器械的推荐，并且指导顾客了解各种医疗器械的使用好处，并学会使用和维护。
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 
	2119
	377
	17.79%
	56869.63
	13945.93
	24.52%
	37.00
	26.84

	2012 
	9945
	1423
	14.31%
	401673.29
	55598.17
	13.84%
	39.07
	40.39

	2013目标
	10500
	5250
	50%
	560000
	280000
	50%
	51.00
	53.33


分析：我们要发展新会员，维护老会员，经常打电话关心老会员，特别是有慢性病史的老会员要经常问问他们用药的情况，还有没有药，平时要吃哪些保健品，注意些问题，怎样保养······让他们知道我们的真诚。
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：他们一般价格比较低，多进小厂家的药，广告产品亏本卖，进货渠道不那么正规，一般都有坐诊医生。
（二）本店的优势与劣势：我们是国有企业，有自己的药材生产基地，货源来自大厂家，进货渠道很正规，质量保证。
（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

1、天胶、美美、补肾三大单品营运上量措施：向每一位进店的顾客分别介绍天胶、美美、补肾益寿的卖点和其他同类产品的优势，着重点及注意事项，吃了后的好处，要有百分百的信心回答顾客的各种凝问，使顾客得到百分之一千的信任。
2、中药精制饮片及袋装销售措施及目标：备齐各种中药精制饮片，使它们和其他药品进行联合销售，让它们成为我们药店的一道风景线，这是其他药店没有的。
3、保健食品的增量措施：员工要熟悉保健食品的用途，它们使用后能改善哪些病症，提高病人的免疫力，。
4、医疗器械的增量措施：尽快备齐医疗器械，向顾客介绍各种器械的使用方法和使用后能达到的效果，使顾客减轻病症，还有我们的售后服务。
5、店外销售突破增长点及任务目标：利用我们本地人的优势，抓住团购，与妇幼保健院的医生尽快取得联手，把我们的优秀产品介绍出去，给他们员工的待遇。
6、2013年会员销售措施：发展新会员，维护老会员，经常打电话关心老会员。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：把严晋级签字，努力提高员工的业务水平，让他们尽量进行联合销售，提高客单价，在他们的销售考核中增加联合销售的笔数比，拉开二次分配的提成数，提高员工的积极信，实行多劳多得的原则。
（五）问题及建议：我们的灯管维修为什么是25元一根?维修部好像是去批发的吧？高额的成本也是我们费用率居高不下的原因之一。

