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（55），实际完成（40），保本点是（50.4）。

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
	9736
	45.23
	440358.38
	143748.48
	32.64%
	6632.48
	95.38%
	

	2012
	8976
	44.73
	401506.19
	137244.84
	34.18%
	-42885.57 
	131.25%
	

	2013目标
	10000
	44
	460000
	161000
	35%
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因）

竞争对手的兴起

费用的增加

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
	324237.71
	363952
	99503.65834
	30.69%
	80.75%
	82%

	3
	保健食品
	44595.51
	38231
	23821.36166
	53.42%
	11.1%
	15%

	2
	中药饮片
	7299.42
	6173.39
	2044.274102
	28.01%
	1.8%
	2%

	4
	医疗器械
	17899.53
	15714
	8847.753761
	49.43%
	4.5%
	6%

	5
	消毒产品
	2799.16
	4744.48
	1279.644
	45.72%
	0.7%
	1%


分析：（销售上升和下降原因）

药品销售的下降主要受私人药房价格差异冲击，及没有很好的关联销售能力

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 
	9736
	4131
	42.43%
	440358
	185309.69
	42.08%
	44.86
	45.23

	2012 
	8976
	2856
	31.81%
	401506.19
	145444.37
	36.22%
	50.9
	44.73

	2013目标
	10000
	4000
	40%
	460000
	184000
	40%
	50
	42


分析：（销售上升和下降原因）

客流量大大减少

老顾客刷卡顾客流失严重

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：价格便宜，品种多，有经验老道的销售人员，良好的地理位置

劣势：质量不能得到保障

本店的优势与劣势：

优势：质量保证，专业队伍

劣势：价格昂贵，位置偏远

（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

天胶、美美、补肾三大单品营运上量措施

补肾的人群主要针对于知道买六味地黄丸而不清楚自己是否合适的人群

美美主要针对有影响和有消费潜力的这一块，和医院进行沟通平台

天胶就主要针对在本店买过补气血这一类消费群体

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）饮片主要是要丰富现有的品种结构能够针对四季变化做出不同的养生资讯
3、保健食品的增量措施：多次合理的运用检测仪器来使顾客群体了解自己所需的东西是什么
4、医疗器械的增量措施：主要设立专门的医疗器械专柜，使我们在众多的药店中脱颖而出，别人没有的但我们有
5、店外销售突破增长点及任务目标：主要抓夏季团购，对象为翔生公司、各大修路及建筑工地，任务目标为5000元
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：每次社区活动或者公司活动尽量每个通知到位，经常有的是领取东西兑换积分的一个提醒，不要每次通知的东西就只有活动
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：还是多劳多得，不要混为一谈，奖金制度希望改善为每人任务完成率，而不是大家都在提，没有先后
（五）问题及建议：已发至营业部王小燕邮箱
