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（36万），实际完成（40.9），保本点是（9.7）。

二、门店销售数据同比（2011年22日开始有销售数据）
	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
	195
	22.08
	4307.35
	
	
	
	
	

	2012
	10587
	38.6
	409563
	13464
	32.87%
	11175
	11.5%
	75.45万

	2013目标
	14821
	42.5
	577000
	19200
	32.9%
	19000
	10%
	50.3万


分析：本店2011年22日开始营业才有销售数据，无比较数据。
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
	338192
	
	102553
	30.3%
	82.48%
	75%

	3
	保健食品
	34511
	
	16219
	47%
	8.4%
	10.88%

	2
	中药饮片
	6348.9
	
	2099.2
	33.06%
	1.54%
	8.54%

	4
	医疗器械
	21751
	
	10287
	47.29%
	5.3%
	5.3%

	5
	消毒产品
	3499
	
	1519
	43.4%
	0.85%
	0.85%


分析：本店2011年22日开始营业才有销售数据，无比较数据。
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 
	
	
	
	
	
	
	
	

	2012 
	10587
	1689
	15.95%
	409563
	81865
	20%
	48.46
	38.6

	2013目标
	14821
	4446
	30%
	577000
	231192
	40%
	52
	40


分析：本店2011年22日开始营业才有销售数据，无比较数据。
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、价格灵活（即使价签上的标价高，如果过客说在我们这里买的便宜他们可以直接把价格压的比我们低卖给顾客）2、知名品牌的药价普遍比我们低，如金钙尔奇、汤臣倍健品种可打8折。3、有中医师坐诊，中药销售好
劣势：1、服务态度不好，跟顾客吵架



2、员工药学知识欠缺，大多不是相关学校毕业



3、药品质量无保障（进货渠道多种）
（二）本店的优势与劣势：
优势：1、服务态度好


2、专业知识较好


3、太极品牌优势



4、质量有保障

劣势：1、药品价格普遍偏贵 



2、无中医师坐诊，中药只能以袋装销售或少量组方销售

（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：A、增加员工对这3个品种的信心，有回头顾客时要问顾客吃了这些药品对其身体有什么变化，交班时进行交流讨论，再和其它顾客进行介绍时会更有信心，形成良性循环。B、广告宣传，现在顾客对广告的认知度很高，买药时一般会买自己听过的产品或是厂家。
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）目标为12700元措施：A、增加中药饮片及贵重中药柜，请中医师，增加门店人员B、提高员工对中药功能主治的熟悉度C、按季节着重成列当季品种
3、保健食品的增量措施：A、广告宣传，我们店保健品销售多为汤臣倍健（广告打的多）和部分佳汇泰（价格相对便宜），千林几乎没动原因就是顾客没听过千林。B\增加保健品联合销售的知识，不是单纯的给组方而是学习插入点
4、医疗器械的增量措施：A、适当增加品种数（本店的经营范围中只能销售I类医疗器械和部分2类医疗器械，药监局检查力度大）B、陈列于醒目位置，贴POP宣传
5、店外销售突破增长点及任务目标：目标：3000元，A、平时顾客留意顾客身份，对事业单位，工地负责人等特别关注，给他们介绍团购活动B、夏季清凉品种畅销季节去工地、银行询问药品需求情况和介绍团购优惠。
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：A、坚持一句话服务给顾客办会员卡，告之会员权益B、收款时主动提醒顾客出示会员卡C、长期定药顾客要建立会员档案,定期打电话问其服药情况，是否需要预定下个周期的药品D、抓住搞活动的机会多多办理会员卡，增加会员销售
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：1、跟员工站在同一战线，对公司分配的任务要按人头分，作为店长要适当多分配任务2、奖罚分明，奖惩适度3、挖掘员工优点，抓住时机适当表扬（精神上和物资上都可以）
（五）问题及建议：1、本店的增长点主要有两个:一个是中药，还有一个是保健品，中药方面遇到的问题较大：无中药柜、无中医师、无中药专业员工，参照竞争药房中药的销售情况，我们的发展空间还是很大的，都需要公司支持。保健品的销售虽然有所提升但是还是不太理想，顾客对广告品种接受度还行但对其他品种如千林、自然之宝等都不知道。汤臣倍健顾客知晓度高但几乎每个药房都有货，竞争对手离我们店只有30米，顾客一般都会两边跑看哪家更便宜，几乎我们没有竞争能力。2、人员问题是一直存在于本门店的问题，要不就差一个人要不就来个未满18岁的，上班都打疲劳战，如果遇到开会、培训较多的话拉通班的时间很长，过节放假也罗不开。人员问题对店上的销售影响也是很大的。申请及时补充人员。
