邛崃平乐店 2013年门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（280257元），保本点是（35万）。

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
	4455
	21
	93892
	29040
	30.9%
	-48062
	82.1%
	

	2012
	9294
	30.15
	280257
	86435
	30.8%
	-129266
	73.4%
	70000

	2013目标
	11617
	36.2
	420000
	140000
	33%
	-58170
	49%
	40000


分析：（销售上升和下降原因）

2012年销售与2011年销售毛利率有所下降是因为：为了稳定部分心脑血管病人能长期在我们药店购买药品，并让他们成为我们自己的忠实顾客，所以给她们办了会员卡，让他们享受我们的会员特价，并告诉成为会员还有其它优惠，这样下次他们还有其它药品需要是会先考虑我们药店让他们成为我们自己的顾客，从而达到更多的消费

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

每月平均收入
	同期2011年平均每月
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	18367
	12180
	59870
	27.2%
	78.6%
	73%

	3
	保健食品
	2747
	1970
	15656
	47.5%
	11.8%
	15%

	2
	中药饮片
	340
	399
	1246
	30.5%
	1.5%
	3%

	4
	医疗器械
	1568
	421
	7948
	42.2%
	6.7%
	8%

	5
	消毒产品
	147
	108
	721
	40.7%
	0.6%
	1%


分析：（销售上升和下降原因）

2012年和2011年相比每个大类都有所增加，是因为我们店是2011年5月底开的业，前期都有段适应市场的阶段。2012年也加大对顾客的宣传，让顾客知道我们的店，积极为顾客订购药品，加大了会员卡的宣传和办理。
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 
	4455
	392
	9%
	29040
	13533
	46.6
	34.5
	21

	2012 
	9294
	2118
	22.8%
	280257
	90174
	32.2
	42.5
	30.15

	2013目标
	15335
	3494
	37.6
	462424
	148787
	53
	51
	36.2


分析：（销售上升和下降原因）

2012年和2011年相比都有所增加是因为2012年加大了会员优惠的宣传，加大了办卡力度，对老会员的维护。在2013年也要稳定老会员，增加有潜力的新会员。

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:距离本店左边50米的出口有个私人的大生源药房,地理位置是在个十字路口,口岸好，生意较好,有稳定的客源,可以配药,价格比较灵活.距离本店右边50米有个私人的康贝连锁药店,处在三叉路口,是以前的国药店,知名度比较高,可以配药,可以抓中药,有专门的医生看病,价格比较灵活,有很多打广告的药品（不是知名厂家）.
劣势:价格不是很透明,有些医院开出的药品,他们那里进不了.

（二）本店的优势与劣势：
优势:本店的所以货品都由公司统一进购，在货品上给顾客保证了质量，让顾客放心购买，不担心买到不正宗的药品。部分医院开出的品种,其它店进不了的我们店有。价格完全透明化。
劣势：本店处在两个销售较好且有比较稳定的客源的店中间，地理位置也处在了外地游客和本地顾客来的不是最多的地段。因销售不是太好，所以药品也摆的不多，上班人员也少，顾客一进店就感觉比较冷清。本店自己公司的同类品种太多，大多也是必备品种。有部分自己公司的产品，顾客在外面买的价格会更便宜，比如普药。有些经常来的顾客，有时候会想要点小礼品，但我们满足不了。顾客感觉大多数药品较高。公司与有些名气较大的厂家没有合作，也导致顾客流失（比如修正的）。袋装中药更换不及时，近效期就不好卖了，袋装中药经常缺货。
（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

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）

3、保健食品的增量措施：

4、医疗器械的增量措施：

5、店外销售突破增长点及任务目标：

6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

增量措施：1、加大天胶、美美、补肾的宣传，增加这方面的宣传资料，对感兴趣的顾客，都可以赠送一份资料。

2.保证袋装中药品种的齐全，推荐养生中药的搭配销售，保证袋装中药的更新速度，争取2013年中药销售翻翻。

3加强保健食品的知识，和搭配销售知识，多总结经验，多交流。
4、丰富医疗器械的品种，卖的品种自己要知道该怎么用，多给顾客示范。希望有免费体验的品种。

5、在做社区活动时，多到店外宣传，多办会员卡，并告诉会员的优惠。让顾客知道我们店，了解我们店，让顾客下次有需要时候，能想起我们店.

6、加强对到店顾客宣传会员权益，让他成为我们的会员，对会员的优惠，让他下次消费时候能到我们店。丰富货品品种，对本店的一些畅销品多备点货。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

平时多和员工交流，有哪些难处、疑问都及时的解决。自己解决不了的及时上报上一级领导。给员工灌输一种好的公司理念，在本公司能学到的东西，而其它地方不能学到的东西。随时都给员工打气，增强员工的士气，加强团队精神。自己不能先泄气了，自己要做好带头做用，做好榜样。
（五）问题及建议：

问题：公司给的不管是单品任务或者是活动任务，没完成的门店，罚款过高，而且着罚款的大多是销售不怎么好的门店。这样就给员工的感觉是钱没挣到，还要拿钱出去，还不如不做，对于偏远门店本来就不好招人，又留不住老员工，员工更新率过高，销售也会打折扣。顾客反映的价格过高，希望公司也能够适当调整一下价格。反应价格高的品种，有时候价格不但没降价，反而遇到厂家调价时，还把价格提高了。由于销量不是很好，公司开业铺的货品有些到现在都还在店上，有些已经成为近效期品种。公司提倡节约办公物资是很好，但还是应该要保证能够给门店准时提供物资，经常门店的物资都不能及时拿到手。袋装中药缺货率有点高，效期的更换也很慢。
建议：公司可以多给门店提供些重点品种的宣传资料和海报，以便有感兴趣的顾客，都可以给一份宣传资料。公司可以让厂家多提供些小东西，以便对一些老顾客，可以送点。希望公司能够提高货品到货率，尽量做到不缺货，不断货。在医疗器械方面多做点免费体验。公司可以多引进点医院长期开的品种。
