2013年邛崃长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（80万），实际完成（612134），保本点是（771023.25）。

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
	4332（7月-12月）
	38.8
	168093.57
	
	
	
	
	

	2012
	12595
	48.6
	612134.32
	209409
	34.2%
	209409
	38.1%
	158888.93

	2013目标
	14114
	50.6
	920000
	293172.6
	31.9%
	293172.6
	40%
	0


分析：a.11年刚开店很多人都不知道这里有个药房，现在每次的活动让很多人知道了我们。
       b.逐步的成长，让我们慢慢的了解了周围顾客的需求。

       c.12年的活动促进了我们的销量增长。
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

收入
	同期（7-12月）
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	489161.27
	136599
	150470.99
	30.8%
	79.9%
	80%

	2
	保健食品
	57570.39
	13870
	29048.92
	50.5%
	9.4%
	10%

	3
	中药饮片
	4768.45
	3275
	1431.78
	30.0%
	0.8%
	1%

	4
	医疗器械
	46605.21
	10666
	22914.86
	49.2
	7.6%
	8%

	5
	消毒产品
	5287.48
	2070
	2437.89
	46.1%
	0.9%
	1%


分析：a.订药的顾客增多b.保健品知识的宣传，顾客保健品意识的增强。C.药品的补充
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 
	4332
	591
	13.6%
	168093.57
	21943.38
	13%
	37.1
	38.8

	2012 
	12595
	2950
	23.4％
	612134.32
	150512.01
	24.5%
	51.0
	48.6

	2013目标
	13642
	3685
	30%
	735642
	201256
	27.4%
	54.6
	53.9


分析：a.门店会员的办理    b.会员活动的开展   c.营业员与顾客的沟通
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：店员们的专业知识
劣势：药品价格较高，品种不起全，备货不足
（二）本店的优势与劣势：

优势：车站旁流动人口较多，旁边有一所职高，小区也比较集中
劣势：货品来货率低，流动人口多销售的波动比较大，因为是新开的店所以还是有很大一部分人不知道这里有一个药房。
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：

1.增强天胶、美美、补肾培训，加大对外宣传的力度，让顾客对我们的产品更加的了解。

2.加大中药养生知识，增强中药饮片的关联销售，丰富日常销售品种。（目标：9000）
3.加大保健品的关联销售，给顾客普及保健知识，增强顾客的保健意识
4.增强医疗器械知识的培训，加强推广。
5.加大门店宣传让更多的顾客知道我们了解我们
6.加强会员维护，定期给顾客发生送关怀信息，加强会员优惠活动
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：让员工意识到门店的销售与工资的关系，任务落实到人头，处罚也落实到人头，门店实行奖惩制度，增强员工销售意识。
（五）问题及建议：

问题：

1效期品种比较多，有很多不好销售的，建议公司帮我们处理一下。
2美美的活动搞到什么时候呢？希望告诉我们一个具体时间我们好给顾客推荐。
3缺货比较严重，来货率比较低，很多畅销品种跟不上。
4冬天都过半了，我们店上的员工还穿着夏天的工作服，我想问一下冬天的工作服什么时候能下来。

5我们店的电脑老是出问题能不能换个好点的
6我们店上方管道很多，医院厕所冲水我们下面的声音很大。
建议：
1建议仓库多备些当季的促销品，
2建议公司多做一些市场调查
