
2013年华油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（95万），实际完成（111.24万），保本点是（11.5万/月）。

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
	10545
	 34.4
	362405元
	116985.6元
	32.3%
	-27.8万
	
	-6.96万

	2012
	24976
	44.5
	1112401元
	350639.7元
	31.5%
	-23.06万
	
	-2.23万

	2013目标
	29971
	50
	1250000元
	400000元
	32%
	-11.25万
	
	-1.1万


分析：（销售上升和下降原因）
2011年3月本店开店，所以2012年上涨比较明显，但是任然亏损了23万，所以在2013年的主要任务是减亏，其次毛利率在2012年下降了，主要是因为会员特价和心脑血管品种销售量上升，把毛利下降了。因此2013年如何搭配销售是重中之重。
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
	839954.33
	279186.2
	242258.38
	28.84%
	67.7%
	65%

	3
	保健食品
	148928.9
	43934.26
	67658.82
	45.4%
	13.4%
	20%

	2
	中药饮片
	17941.35
	5973.35
	4969.851
	27.7%
	1.6%
	4%

	4
	医疗器械
	88841.17
	18986.77
	30190.74
	34%
	8%
	10%

	5
	消毒产品
	7234.71
	3539.98
	2710.42
	37.5%
	0.6%
	1%


分析：（销售上升和下降原因）

销售上升的原因主要是：本店在2011.3月开店，在2011.9月可以刷卡，后面通过公司的货品调整及员工的共同努力将2012年全年任务完成，但是各项销售占比的差距很大，说明有很多其他类的品种没有动销，而且要在2013年提高销售必须要依靠这些占比低的，通过将销量提升，增加占比。
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 
	10545
	2870
	27.2%
	362405
	130182.8
	35.9%
	45.4
	34

	2012 
	24976
	10008
	40%
	1112401
	516129.24
	46.4%
	51.6
	44.53

	2013目标
	29971
	11364
	50%
	1250000
	625000
	50%
	55
	52.5


分析：（销售上升和下降原因）

总的来说，由于2011年才开店，所以会员消费占比不理想，因此2012年增长也比较大，但是离公司50%的目标还有差点。本店是小区店，还是有潜力提升会员销售的。通过不断的办理会员卡，提高会员消费的金额，增加销售。
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、药价便宜，比我店有竞争力

      2、有中药饮片配方，博维康药房还有医生坐诊，而本店没有

      3、博维康药房和百姓药房有日化品种和个别食品销售，存在私下用社保卡销售的嫌疑，而本店无

      4、品种比我们店丰富，比如电视上的广告品种：如大肚子茶等等，还有部分医院品种，如儿童医院常开的蓝芩口服液、双扑伪麻分散片等等。

劣势：1、均为私人药房（除博维康之外），太极品牌效应更好。
      2、无专业药学指导，服务不是很好。

（二）本店的优势与劣势：

优势：1、专业的药学服务，以顾客为中心

      2、团队的凝聚力，共同努力完成目标，

3、 良好的销售氛围最重要

劣势：1、药价在周边药房无竞争力

      2、药房的面积利用率低，后面一大片没利用起来

      3、本店无中药配方

（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：
天胶的上量措施：1、每周举行社区活动，现场熬胶。宣传天胶
               2、将辅料套包备齐，凡购买天胶就送，免费熬制
美美上量措施：1、买赠形式，

              2、可以与美容院联合一起销售，做大团购

              3、回馈买过美美的顾客，定期回访，送小礼品

              4、打折销售

补肾上量措施：1、买三送一（24s）不变，另外可加送点其他品种，比如锁阳固精丸等等。  

              2、对于累积购买3大盒的顾客，应该给予一定的奖励，可以发展为长期顾客。

              3、发动店上全员销售，增加奖励额度，适当降低处罚，可以采用其他形式处罚，有时会造成反作用。

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）

措施A、每月推出主推品种，比如：一月，当归，给予适当优惠，使其上量，
     B、加大田氏贵细品种的销售及宣传，
C、加大季节性品种的宣传及优先陈列，比如夏季花茶和冬季补药，

D、每月给每位员工下任务，完成者给予奖励，没完成者给予处罚。

目标任务：3.6万
3、保健食品的增量措施：

A、每月搞活动时，保健品也特惠，增加销量，比如买几送几，打折

B、每月推出两款组合套装，套装定任务
C、给店上员工培训保健品与普药的搭配销售，每月定任务，完成者奖励，连续3个月没完成者罚款。

4、医疗器械的增量措施：

A、每月选一款血压计或者血糖仪来做活动，吸引顾客购买

B、丰富本店医疗器械的品种，

C、购买高血压或者糖尿病或者其他呼吸系统病药的顾客，推荐相适宜的医疗器械。

5、店外销售突破增长点及任务目标：

A、抓住夏季团购时间，分配店员出去跑团购。
B、维护以前的团购买主，

C、抓住时机，分任务给每位员工

任务目标：1~2万
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施： 
措施：A、多办理会员卡，收银员必须要询问顾客是否有会员卡

      B、增加会员顾客的客单价，增加会员顾客来店消费次数
      C、回馈会员顾客，每月可给会员顾客赠送小礼品，保持会员特价品种的继续实施
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

每一项单独考核，完成了给予一定的奖励

如果所有都完成了，可以安排去员工旅游。

（五）问题及建议：

1、既然明年的任务这么重，希望公司可以给予门店应有的支持，比如：可以将本店后面空的地方利用起来，每周搞社区活动，每月举行大型的活动。

2、公司做活动的时候，希望真真正正的做一些吸引顾客的活动，不要整些啥子很多品种买一送一，非常复杂，既没有吸引人的重点，还会使顾客觉得我们在欺骗顾客，很负面，希望以后的活动，简单又吸引人的活动，不要太复杂。
3、希望本店后面可以实际的利用起来，希望公司可以考虑，因为本店的房屋面积利用率和销售是不成正比的。
4、对于员工的待遇问题，希望公司可以多往这方面考虑一下，不希望员工来几个月就又走了，这对门店的销售及安全都很有影响。

                                            华油路店    何莉莎

                                            2013.1.11


