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（155万元），实际完成（147.6万元），保本点是（135万）。

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

	2011
	49235
	30.1
	148.2万
	481725.73
	32.50%
	
	
	

	2012
	36807
	40.1
	147.6万
	533450.66
	36.14%
	
	
	

	2013目标
	37000
	40.5
	150.00万
	550000.00
	36.67%
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因）

销售下降的主要原因是客流量下降，而客流量下降的主要原因是周围药店增多，很多顾客货比三家，我们拼的是质量和服务的专业性，然而顾客在不能准确的辨别药品的优劣的情况下，多数的顾客选择了价格更便宜的私营药店，导致顾客大量流失，在顾客流失又要保证销量的情况下，大家唯有利用专业知识提升客单价，但是也没能弥补顾客流失带来的损失。
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
	106.23万
	112万
	317256.9
	29.87%
	71.97%
	72.00%

	3
	保健食品
	27.07万
	24.25万
	155984.6
	57.62%
	18.34%
	19.00%

	2
	中药饮片
	3.25万
	1.17万
	13985.86
	43.03%
	2.20%
	2.50%

	4
	医疗器械
	7.29万
	5.74万
	33992.75
	46.63%
	4.94%
	5.00%

	5
	消毒产品
	1.66万
	3.24万
	8054.35
	48.52%
	1.12%
	1.50%


分析：（销售上升和下降原因）

保健食品、中药饮片、医疗器械销售上升的原因分别是：销售重点的偏向，品类的增多。
药品和消毒产品销售下降的原因是：周边药店增多，竞争加剧。
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 
	49235
	10173
	20.66%
	148.2万
	42.3万
	28.54%
	41.6
	30.1

	2012 
	36807
	11262
	30.60%
	147.6万
	61.4万
	41.57%
	54.5
	40.1

	2013目标
	37000
	12000
	32.43%
	150.0万
	75．0万
	50.00%
	62.5
	40.5


分析：（销售上升和下降原因）

会员整体消费呈上升趋势，主要原因是重点抓会员，在留住老会员的基础上新增很多新会员，特别是各种活动期间，很多是针对会员的活动，所以也促使很多的顾客为了参加活动而办会员卡，但是此部分会员忠诚度不高，单次消费的比例很大。
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：

康益鑫：
优势：私营药店，价格自主调控性比较大，广告产品相较于本店低10%左右，心脑血管类价格也相对偏低5%左右；
劣势：私营药店，货品质量没有保障，信誉度不高。
杏林大药房：
优势：与太极同为品牌连锁，但价格相对较低，特别是常用药，地理位置优越，处于十字路口，客流量大，经营重点偏向于中药和贵细。
劣势：开业时间尚短，开业前期活动让部分顾客有上当的感觉，流动性顾客多
（二）本店的优势与劣势：

优势：开店年份较久，有一定的忠实顾客，药品质量有保障，营业员专业素质高，销售意识强。
劣势：与周边药店相比药价偏高。
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：

1、在夏季推行冬病夏养，提升补肾益寿和补肾强身的销量；在冬季重点推行美美和天胶的销售，主要针对有美容和补血养颜需要的女性顾客；
2、增加精制饮片品种，根据季节的不同在收银台变换陈列各种应季的精制饮片，以增加精制饮片的销售，实行中药分装销售，以求增加销售；
3、在冬季和春季加强钙和营养补充剂的销售，在夏季和秋季加强女士保养保健品的销售，针对不同的人群将保健单品搭配销售；

4、增加医疗器械的品种以满足不同人群的需要；

5、抓住夏季的热销单品搭配销售，争取完成两笔店外销售；
6、对进店的每位顾客宣传会员权益，争取更多的忠实会员，以达到50%的会员消费占比。
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

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）

3、保健食品的增量措施：

4、医疗器械的增量措施：

5、店外销售突破增长点及任务目标：

6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

1、任务按人员分配，实行奖惩制度，奖惩金额从二次分配中提取；
2、将计划按大类分配给不同的销售能手，大家互相培训，共同进步。
（五）问题及建议：

1、望公司能尽快下发年任务和各项单品任务，让员工目标更明确；

2、在不影响公司盈利经营的情况下，希望团促品种不要更换太勤，这样可以减少员工适应新品种的时间，从而销售也更能得心应手。

