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（110万），实际完成（124.8万），保本点是（9.64万）。

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
	17596
	39.2元
	69万
	22.6万
	32.8%
	
	
	

	2012
	31886
	38.4元
	122.5万
	41.3万
	33.7%
	27680
	382320
	

	2013目标
	
	
	150万
	70万
	46.6%
	
	
	


增长原因：1.府城店是2010年开的门店，在2012年经过近两年的时间积累了很多客源，培养了大批的新老会员，为增加销量打下良好的基础。

          2.天府新谷园区内很多单位及人和春天工地的陆续入住增加很多客流量。
          3.府城店员工团结协作共同为打造千亿太极努力奋斗是销量增长的原因之一。

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（2011）
	同期（2012）
	毛利
	毛利率
	总销售占比(2012)
	13年计划占比

	1
	药品
	57.8万
	104.2万
	31.5万
	30.24%
	83.5%
	

	3
	保健食品
	6.3万
	11.5万
	5.95万
	51.74%
	9.2%
	

	2
	中药饮片
	0.85万
	1.55万
	0.43万
	27.54%
	1.24%
	

	4
	医疗器械
	2.3万
	6.01万
	2.8万
	46.53%
	4.8%
	

	5
	消毒产品
	0.5万
	0.68万
	0.29万
	42.45%
	0.54%
	


分析：2012府城店在药品，保健品，中药饮片和医疗器械上都有教大的增长，尤其以药品和保健品增长幅度最大，主要原因是府城店顾客群体为流动性较小为主的上班族，相反在中药饮片和消毒类产品增长就不是很明显，因为顾客群体单一，附近无居住小区，直接导致这类品种增长不明显。在2013年府城店在增加药品方面的销售外还要针对办公室一族加大对亚健康人群合理保健的宣传和医疗保健品方面的搭配销售。
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 
	17596
	1317笔
	7.5%
	69万
	5.83万
	8.5%
	44.3元
	39.2元

	2012 
	31886
	4065笔
	12.7%
	124.8万
	28万
	22.4%
	68.8元
	39.1元

	2013目标
	
	
	
	
	
	
	
	


原因分析：
1.2012年整个公司主要在抓会员，争取会员销售占总销售的40%，我们店只完成了19.6%，离公司要求的目标还有一段距离,主要是府城店地处办公写字楼内，人流量较为固定，且周边医院出来的病人大都不是本地人，不愿意办理会员卡，导致我们店会员销售占比始终提不上去，在2013年府城店会继续把发展会员作为我们的重点目标，努力发展会员，完成公司下达的任务目标。
五、经营情况分析（根据以上数据统计进行分析）

1.府城大道店地处成都市第一人民医院对面，周边50米内无其他竞争药房，所以府城店周边竞争压力小是最大的优势，但是由于无其他药房，只有对面医院，很多顾客反映我店药价普遍偏高（与医院价格相比）这也是我们店面临最严重的问题，很多医院常开的敏感药品我们应该针对医院的价格调价且及时备货，保证货品数量，是我们2013年的增量措施之一，其次是增加医疗器械的销售。
2.对于美美，补肾，天胶等品种的销售首先向店员灌输思想 ，严格考核，做好门店宣传，大力宣传免费熬胶。

3.大力发展会员，努力办理会员卡，加大会员宣传力度，发展更多的新会员，培养忠实会员。

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

门店制定合理的奖惩制度，让员工之间相互学习，相互赶超比，提高门店员工整体专业素质。

（五）问题及建议：

     府城店问题：1.人员配备不够，需增加人员一名。

                 2.办公物资发放慢，尤其以会员卡、打印色带、工作服等为例。

                 3.增加医疗器械方面的培训，尤其是制氧机等。
