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（50万），实际完成（562572.0），保本点是（1305786.6）。

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
	3321
	18.31
	60812.49
	19134.89
	31.46%
	19131.61
	
	

	2012
	17033
	33.03
	562572
	171053
	30.4%
	171021.89
	56.24%
	743214.6

	2013目标
	18000
	40
	720000
	226800
	31.5%
	226800
	50%
	585786.6


分析：（销售上升和下降原因）2012年销售比2011年销售上升，原因：2011年是新开门店，周围的人群都还知道我们要放在她们周围，在2012年，门店人员社区活动，DM单的派发，让周围人群知道了我们，人流量增加，并且还对进来的每一位顾客介绍我们会员制度，鼓励大家办理会员卡。运用自己的相关专业知识，为顾客带来方便。
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
	439301.39
	50405.15
	122704.83
	27.93%
	78.09%
	60%

	3
	保健食品
	62342.96
	5819.74
	27698.35
	44.43%
	11.08%
	20%

	2
	中药饮片
	9270.47
	124.15
	2596.39
	28.01%
	1.65%
	5%

	4
	医疗器械
	38750.48
	3630.52
	13867.36
	35.79%
	6.9%
	10%

	5
	消毒产品
	3149.57
	428.32
	1141.69
	36.25%
	0.56%
	5%


分析：（销售上升和下降原因）2012年比2011年在品种上要多很多，货品较齐全，让进来的每一位顾客都不空手离开店上。中药精制饮片的计划添加，让顾客既能买到成药，还能买到中药。在销售药品时，运用关联销售，增加了客单价，也增加了门店销量。
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 
	3321
	317
	9.5%
	60812.49
	11265.17
	18.52%
	35.54
	18.31

	2012 
	17033
	3515
	20.64%
	562572
	178366.34
	31.70 %
	50.74
	33.03

	2013目标
	18000
	6000
	33.33%
	720000
	360000
	50%
	60
	40


分析：（销售上升和下降原因）大力宣传会员制度，鼓励顾客办会员卡，介绍我们的会员权益，还有所有优惠活动都只争对会员。
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：1、周边药房药价比我们便宜很多。
                          2、每次活动内容优惠更多。

                          3、品种齐全，货品库存比较大。

                          4、周边药房可以卖生活用品及食品。

                          4、店内通透性不好，看起来旧。

                          5、货品陈列不规范，乱。
（二）本店的优势与劣势：1、店堂内陈列整齐，通透性、采光度很好。
                        2、店内爆炸花、海报一目了然，可以很好的引导顾客自主选购。

                        3、店堂氛围较浓。

                        4、货品品种不齐，有些库存很小，但是有时突然顾客需求量大，来不及调货。 

                        5、药价相对于周边药房比较贵，有部分药价在享受会员优惠后都贵

                        6、缺货严重，畅销品种供不应求。
（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

1、天胶、美美、补肾三大单品营运上量措施：（1）、加强门店员工对单品功效及药理作用的熟悉。（2）、店堂内及橱窗上多写些POP加大宣传力度。（3）以身说法。（4）、美美、天胶如有免费品尝品更好。（5）、做易拉宝展示更显眼。
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）（1）、备货充足（2）品种齐全（3）、买成药的顾客搭配销售精制中药（4）、熟记每种中药的功效
3、保健食品的增量措施：（1）、多搞促活动（2）、与成药及其他联合销售
4、医疗器械的增量措施：（1）、增加品种（2）、设免费体验区
5、店外销售突破增长点及任务目标：（1）、每月在社区联系厂家搞一次大型活动（2）、免费测血压、血糖    任务目标：2000元
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：（1）收银时一句话服务（2）没会员卡的鼓励顾客办会员卡，介绍会员权益及很多优惠政策（3）没月门店大型促销活动是向顾客发短信通知，尽量能让每位会员的都了解我们的活动优惠政策（4）对于老会员，可以送货上门（5）会员消费金额大的，可适当送一些小礼品，让顾客觉得温馨
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：1、每月销售最好的员工做适当的奖励2、每月完成任务了大家一起聚餐3、过节给员工发祝福短信，平时随时与员工沟通，了解她们的思想动向
（五）问题及建议：1、缺货严重2、铺货时尽量由门店自己选择，不然铺下来很多品种不好卖，成为门店滞销或者效期3、物资来得慢，门店物资缺货严重4、门店顾客急需的药公司无货，进货慢5、美美可以给每店发点免费品尝品，每天在店上冲起，有意向的可以让其品尝6、美美扣款不合理（每周任务未完成扣款，但是月任务完成了，之前的扣款不退）7、太极集团的药品价格能够垄断，药价一致8、门店任务不要定得太高，让门店员工望不可及，打击员工的斗志，任务最好是在年初就把整年的任务制定好，就不要修改了。
