2013年清江东路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（100万），实际完成（95.50万），保本点是（139.7万）。

二、门店销售数据同比（单位：元）
	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
	23070
	37.2
	859169.09
	244606
	28.47%
	-157071
	164%
	-537831

	2012
	23938
	39.9
	955025.78
	292350
	30.61%
	-143371
	149%
	-441975

	2013目标
	24500
	40.0
	1050000
	315000
	30%
	-120000
	138%
	-347000


分析：（销售上升和下降原因）2012年与2011年销售同比上升，①2012年促销活动比2011年要多，活动力度要大②车站站牌下半年更靠近门店，增加了许多流动顾客，致使销售笔数增加。
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
	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
	701629
	686849
	201658
	28.74%
	73.47%
	75%

	3
	保健食品
	109016
	87022
	52373
	48.04%
	11.41%
	13%

	2
	中药饮片
	21021
	17415
	7375
	35.08%
	2.2%
	4%

	4
	医疗器械
	55930
	47816
	24953
	44.61%
	5.86%
	6%

	5
	消毒产品
	6043
	6366
	2505
	41.45%
	0.63%
	1%


分析：（销售上升和下降原因）从以上数据可以看出药品销售占总销售大部分，保健品和医疗器械销售占比还不很理想，所以在今年要加大保健品及医疗器械等占比小的总类。
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 
	23070
	5342
	23.16%
	859169
	279289
	32.51%
	52.28
	37.2

	2012 
	23939
	8110
	33.88%
	955025
	402661
	42.16%
	49.65
	39.9

	2013目标
	24500
	9000
	36.73%
	1050000
	525000
	50.00%
	58.3
	40%


分析：（销售上升和下降原因）2012年比2011年会员消费笔数及消费金额占比都增长10%，但会员客单价却越有下降，所以在13年要加大关联销售力度，提高会员客单价。
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：1、周边药房药品价格普遍偏低；

2、有中药饮片，中药贵细比较齐全；

3、会员日优惠折扣力度大（8.8折或者8.5折）

劣势：1、以前我们不能刷省卡便到其他药房买药，现在我们可以刷卡便留住了很多顾客。
      2、他们都是私人药房，没有我们太极的知名度高。
（二）本店的优势与劣势：

优势：1、太极品牌的知名度大，药品质量有保证。

      2、积分卡每100分省5元且永不作废，让顾客感受到实惠。

      3、员工与社区顾客关系非常好
      4、促销活动频繁吸引顾客
劣势：1、药价偏高；
      2、无中药配方，贵细品种较少

（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、每个单品都要认真培训并让员工知晓品种卖点是什么

②、大家均要知道品种的任务，同时对每个员工下达任务

③、随时通报单品销售进度，鼓励大家积极销售

④、让大家挖掘顾客的潜在消费能力

⑤、让每个员工养成多说，多问，多学的精神

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增加中药袋装品种，让货架丰满，刺激顾客购买欲。
②pop宣传中药配方销售，例如心脑血管疾病及美容养颜配方。
③提高销售人员对中药功效的掌握，主动宣传中药功效，利用关联销售，比如买西药的顾客搭配中药养生销售，或者是买固元膏加西洋参，当归，黄芪等。
3、保健食品的增量措施：
①加强销售人员对各类保健产品的作用及针对人群，挖掘顾客潜在消费能力。②药品与保健品搭配销售。
③多用爆炸花在相应位置写上功效或搭配套包

4、医疗器械的增量措施：
①增加医疗产品的种类
②做好医疗产品的宣传活动,特别是血压计，血糖仪，制氧机的宣传活动一定要做好
③平时在给顾客免费测血压，血糖的时候可以顺带销售血压计及血糖仪，或者是顾客在买相应药品的时候销售医疗器械，起一个关联销售作用

5、店外销售突破增长点及任务目标：

①通过做社区活动挖掘顾客消费群体，例如美美，制氧机销售

②夏季清凉一夏拉团购，冬季滋补类销售
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

①积极办理会员卡并宣传会员权益，让顾客意识每次购药都要主动出示会员卡

②收银员收银时每次都要提醒顾客有无会员卡，有则积分，无则办卡。
③通过关联销售，提高会员销售客单价

④在收银台写上温馨提示“主动出示会员卡”字样
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工
1、每天在交接班时书面及口头提醒每个员工。
2、经常组织员工聚餐
（五）问题及建议：
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