2013年邛崃羊安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（30万），实际完成（39.37万），保本点是（51.84万）。

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
	
	
	
	
	
	
	
	

	2012
	9539
	41.28
	393790.98
	142224.08
	36.12%
	-74668.8
	124%
	-12.47万

	2013目标
	11000
	53.6
	59万
	19.5万
	33%
	7.16
	90%
	+7.16万


分析：（销售上升和下降原因）

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
	328972.74
	
	110153.71
	33.5%
	83.54%
	81%

	3
	保健食品
	30151
	
	15540.45
	51.5%
	7.65%
	10%

	2
	中药饮片
	1245.09
	
	347.47
	27.9%
	0.3%
	1%

	4
	医疗器械
	23518.11
	
	11927.74
	50.7%
	5.97%
	6%

	5
	消毒产品
	4987.44
	
	2377.02
	47.7%
	1.26%
	1.3%


分析：（销售上升和下降原因）

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 
	
	
	
	
	
	
	
	

	2012 
	9539
	1697
	17.79%
	393790.98
	86451.21
	21.95%
	50.94
	41.28

	2013目标
	11000
	3000
	27.3%
	59万
	1.5万
	25%
	50
	53.6


分析：（销售上升和下降原因）

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：
    本店最近的百姓药房优势是有很多小厂家的低价位药品，价格比较灵活还可以讲价。社保还可以刷日化品包括米，油等。劣势是药品管理不规范，不重视店员专业知识，不重视售后服务。
（二）本店的优势与劣势：

    本店优势是高价位药品较齐全，一直重点提升店员专业知识，强调服务质量，重点为顾客考虑。劣势是药品价位过高。
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：

    品种齐全，陈列美观，发展会员，关联销售，服务用心，收银员一句话销售提高客单价。
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：重点突出陈列，爆照花，POP，对进店每个顾客进行宣传。每周交流销售心得，交流买点。争取天胶打开销路，争取美美和补肾益寿完成任务。
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）多学习中药知识，加强中药知识的培训。13年争取销售0.6万
3、保健食品的增量措施：加大宣传力度，落实到进店的每个顾客。13年争取5万销售。
4、医疗器械的增量措施：掌握各种器械的原理，如何使用、操作等知识，用很专业的知识及用熟练的操作为顾客讲解。
5、店外销售突破增长点及任务目标：活动社区让老百姓实实在在感觉到太极的温暖，把老百姓都发展成有效会员，对会员开展了定期回访、免费三测（血压、血糖、血脂）。
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：维护重点会员，留住进店的每个顾客，并且发展成有效会员。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：在工作中既要当好店长，又要当好销售员，当以身作则，身先士卒。挖掘店员的内在动力，让每个员工内心都有一种把工作做好的激情。让店员清楚销售的结果和工资是有密切关系的。
（五）问题及建议：主要问题是畅欲望销品种的缺货，比如上周冻疮膏，我们有三个品种每个品种写计划10支，实际来货共3支。
