2013年交大二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（55万），实际完成（48.99万），保本点是（92.4万）。

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
	保本销售差异

	2011
	11309
	36.96
	418001.93
	139311
	33.32%
	-158609.56
	
	

	2012
	12190
	40.19
	489892.36
	159537
	32.56%
	-138556.73
	261632.39
	434177

	2013目标
	12500
	40
	500000
	180000
	36%
	-60000
	240000
	266666


分析：（销售上升和下降原因）通过社区活动和公司的各种宣传活动让更多的顾客前来我店购药，使我店销售在2011年的基础上有所增长。
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

2- 收入
	同期
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	388203.39
	331921.4
	115729.31
	29.81%
	79.24%
	75%

	3
	保健食品
	53600.66
	49389.46
	25191.43
	47%
	10.94%
	15%

	2
	中药饮片
	13274.03
	6014.57
	4490.34
	33.83%
	2.71%
	3.5%

	4
	医疗器械
	22833.96
	21647.62
	9583.14
	42.13%
	4.66%
	5%

	5
	消毒产品
	3739.56
	8079.38
	1651.16
	44.15%
	0.76%
	0.7%


分析：（销售上升和下降原因）2011年药品毛利为94209.58，毛利率为28.38%，保健食品毛利为25649.2，毛利率为51.93%;中药饮片毛利为2124.27，毛利率为35.31%；医疗器械毛利为11195.09，毛利率为51.71%；消毒产品毛利为3770.52，毛利率为46.66%。通过增加药品和保健品的品种数量和我们学以致用的工作热情，使药品和保健品的销售占比有所增长。
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 
	11309
	2025
	17.91%
	425268.8
	125463.8
	29.5%
	62
	38

	2012 
	12190
	2809
	23.04%
	489892.36
	175703.01
	35.86%
	62.55
	40.19

	2013目标
	12500
	3125
	25%
	500000
	200000
	40%
	64
	40


分析：（销售上升和下降原因）通过大家对会员权益的宣传和社区活动的推广，使得会员消费增加。
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：地理位置优越，价格低廉（心脑血管用药和广告商品尤为突出）。劣势：私人药房，不是品牌。
（二）本店的优势与劣势：
优势：我店为品牌药房，服务好。劣势：地理位置过于隐蔽，部分药品价格偏高。
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：
为了提高药店的整体销售，我店销售人员应做好门店宣传工作，努力宣传会员权益，多建立忠实会员。对顾客进行耐心细致的专业服务，加强联合用药的销售。
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。
大力宣传公司集团品种，向顾客介绍天胶的优势，美美的功效和补肾益寿胶囊的效果。
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）
2013年我店应加强袋装中药的销售，增加袋装中药的品种和数量，加大中药袋装的推荐，力争销售额比同期翻翻达到年销售2.6万的目标。
3、保健食品的增量措施：
保健食品适用人群和范围极广，加强对产品知识的学习和成功案例的分享，在顾客购药时，根据顾客的病情可以向其推荐具有辅助治疗的保健食品。
4、医疗器械的增量措施：
在顾客中先挖掘具潜在购买意愿的顾客，向其介绍产品的优势和购买该产品的必要性，如向高血压，高血糖患者分别推荐血压计和血糖仪。
5、店外销售突破增长点及任务目标：

   搞好每次社区活动，利用业余时间把销售做出去，多挖掘团购业务。对于2013年我们的目标预定5000元。

6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

   做到向每位前来购药的顾客宣传会员权益，多发展新会员。维护好老会员，争取增加会员销售占比达50%。

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

     将任务按每天落实到人头，对于任务完成得出色的员工以予奖励。对于任务完成得不是很好的员工以予鼓励和帮助。

（五）问题及建议：

    建议将心脑血管药品和部分广告商品改变进货渠道降低进货成本，对该类商品适当调价。等待价格调到位后可以搞几次大型的买赠活动（可参照公司现搞广场活动以增加药房的人气），使顾客感受到到太极大药房购药品种全，药品质量好，服务好，价格优惠。从而增加我们的客流量，增加忠实顾客，达到提高销售的目的。
