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（29万），实际完成（348119.6），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
	6092
	35.67
	217322.21
	75073.67
	34%
	
	
	

	2012
	8761
	39.73
	348119.6
	107371.78
	30%
	
	
	

	2013目标
	10767
	40
	430684.14
	13781.88
	32%
	
	
	


分析：2012年较2011年销售上升了，主要在于门店搬迁了，客流量增大了，并且开通了社保刷卡

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
	287815.12
	186544.09
	80901.14
	28.11%
	82.6%
	80%
	

	3
	保健食品
	28679.97
	11861.14
	13546.17
	47.23%
	0.08%
	15%
	

	2
	中药饮片
	4739.38
	2985.57
	1599.06
	33.74%
	0.013%
	1.5%
	

	4
	医疗器械
	20504.66
	12045.25
	9137.64
	44.56%
	0.058%
	3%
	

	5
	消毒产品
	2210.42
	2005.62
	897.51
	40.6%
	0.006%
	0.5%
	


分析：

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 
	6092
	1042
	17%
	217322.21
	34128.49
	15%
	32.75
	35.67

	2012 
	8461
	1435
	16%
	348119.6
	94292.72
	27%
	65.7
	39.73

	2013目标
	10767
	3230
	30%
	430684.14
	150739.4
	35%
	70.00
	40


分析：2012年较2011年针对会员搞了几次大型促销活动，所以在会员客单价上有明显提升，但是门店位置处于流动顾客较多的地方，导致会员回头率不高，所以消费笔数占比较低。
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：周边药房均为郫县本地药房，药价便宜，活动力度大，个别药房有名中医坐诊
（二）本店的优势与劣势：本店药品还不够完善，需进一步调整，药品价格个别较贵，但是品质有保障，优势在于特药齐全，可满足顾客需求
（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：2013年将针对天胶做现场熬制固元膏来吸引顾客，起到宣传效果。美美任务继续落实到每个员工身上，做到对每位进店顾客都宣传美美，对美美老会员进行回访，以顾客服药后的真实疗效来做推广。补肾益寿在2012年后半年的陈列中取得了不错的效果，在2013年将加大陈列面积，维护好顾客，发展新顾客
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年将进一步完善中药袋装饮片的品种，做到陈列丰满，对于畅销产品，积极的补货备货，争取做到不断货，不同的季节陈列当季热销产品，继续太极养身文化活动推广，以促进销售.

3、保健食品的增量措施：对周边药房的保健品进行调查，做到品种齐全，赠品丰富，针对保健品可经常采取促销活动，以提高销售
4、医疗器械的增量措施：对于常见的器械要积极备货，保证货源不断，顾客有需求的器械可以给顾客订货，以增长销售
5、店外销售突破增长点及任务目标：每月做好社区活动，进社区贴海报提前进行宣传，选取有代表性的药品进行折扣，让社区顾客得到优惠，以宣传门店形象。
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：对于每位进店的顾客都向其介绍太极会员卡，老顾客反复向其讲解会员权利，让他们真正体会到会员的好处，以便发展成忠实会员，新顾客积极办理会员卡，定期对会员进行回访，有大型的活动要积极打电话给广大会员推广，让他们都能受益
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：奖惩分明，透明公正
（五）问题及建议：

