
2013年崇州九龙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（20万元），实际完成（30.384万元），保本点是（60万元）。

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
	5558
	20.63
	114679.56
	37294.77
	32.52%
	
	
	485320.44

	2012
	7989
	38.03
	303813.98
	101092.78
	33.27%
	
	
	296186.02

	2013目标
	8000
	40
	320000.00
	102000.8
	35%
	
	
	280000.00


分析：（销售上升和下降原因）

多做社区活动，加大门店宣传，多增加会员数量，宣传会员权益！

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
	242589.5
	160%
	73976.4
	30.49%
	79.8%
	70%

	3
	保健食品
	30701.7
	252%
	15164.62
	49.39%
	10%
	15%

	2
	中药饮片
	7373.42
	279%
	2078.85
	28.19%
	2.5%
	5%

	4
	医疗器械
	15915.1
	119.6%
	7212.62
	45.32%
	5%
	5%

	5
	消毒产品
	3028.49
	101%
	1290
	42.6%
	0.1%
	1%


分析：（销售上升和下降原因）

公司活动突出，会员增多，人流量有一定的上升，客单价也有很大提高，收银前台一句话很重要！我们会继续保持加油！
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 
	5558
	827
	15%
	114679.56
	31692.35
	27%
	38.32
	20.63

	2012 
	7989
	2595
	32.48%
	303813.98
	132387.56
	43.58%
	51
	38

	2013目标
	8000
	3000
	50%
	310000.00
	133000.00
	50%
	55%
	40


分析：（销售上升和下降原因）

     多做社区活动，加大门店宣传，多增加会员数量，宣传会员权益！

公司活动突出，会员增多，人流量有一定的上升，客单价也有很大提高，收银前台一句话很重要！我们会继续保持加油！
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：

经营品种齐全，药价相对于较低，人力充沛！

（二）本店的优势与劣势：

      本店药品品种较少，人力不齐，门店货柜与货架摆放不佳！
（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

加大宣传，多做社区活动

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）

多增加中药品种，陈列美观，有特色！

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、补肾三大单品的宣传

2、增加中药特色，品种齐全，陈列美观，吸引顾客

3、加大保健品的宣传，让每一个顾客都了解到保健品的益处

4、用饱满的热情，服务好每一位进店顾客，增加成功交易笔数；用专业感性耐心的方式，多与顾客沟通，从中发掘潜在消费能力（健康保健这方面引入），提高单笔客单销售。

      5、加大门店社区活动宣传，维护好重点会员及忠实会员朋友，每月至少保持1次电话沟通或短信祝福问候

      6、店外做免费测血糖及血压，艾灸免费试用
      7、多搞一些活动，带动顾客消费，适当的可以做一些团购！
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

奖惩制度要明确，但也不能太严厉，容易打击员工积极性

（五）问题及建议：

1、公司赠品配备不齐，店员在销售药品时，多是疗程用药推荐销售，想要得到顾客亲睐，必须以同等药品给予赠送，才更具说服力！

2、现公司任务过多，压力太大，有一点点懈怠，力不从心，遥不可及，希望公司宽大奖惩管理！

3、现九龙路店是柜台式销售，柜台里面又是开架式，顾客在选购药品时很不方便，希望公司重新布置


