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（80万），实际完成（671015万），保本点是（7.4万）。

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
	11046
	38.5
	424934.39
	142766.60
	33.6%
	
	未知
	

	2012
	13692
	49
	671015
	224716.48
	33.5%
	-65683.52
	290400
	216985

	2013目标
	15000
	45
	750000
	320000
	35%
	_30000
	350000
	138000

	
	
	
	
	
	
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因）

一.2012年销售上升是因为可以刷社保卡，而增加了客流量。

平常的活动宣传有一定的效果。

营业员的销售能力及销售意识有增强。

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
	12月

收入2011年
	同期2012年
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	318626.99
	508955.83
	150658.851
	29.6%
	75.85%
	78%

	3
	保健食品
	70793.95
	96410.97
	47521.712
	49.29%
	14.37%
	18%

	2
	中药饮片
	5718.93
	9717.63
	3007.654
	30.95%
	1.45%
	2%

	4
	医疗器械
	19876.35
	39298.7
	17146.312
	43.63%
	5.86%
	7%

	5
	消毒产品
	4681.92
	5072.15
	2152.136
	42.43%
	0.76%
	1.2%


分析：（销售上升和下降原因）增长原因同上。
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 
	11046
	789
	7%
	424934
	52769.69
	12.4%
	66.9
	38.5

	2012 
	13692
	2836
	20.7%
	671015
	178959.32
	26.7%
	63.1
	49

	2013目标
	16000
	3500
	40%
	75000
	200000
	45%
	60
	45


分析：（销售上升和下降原因）

加大力度宣传会员优惠政策。

每次的活动对会员有一定的影响。

营业员对会员的销售力度有增加。

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.地理位置有一定优势。

药品价格普遍偏低。

经常的活动都是送大部分顾客接受的日用品或食品。

劣势：

店员的专业知识不达标。

经常有多刷顾客的社保卡钱的现象。

有出现过卖假药。

（二）本店的优势与劣势：

优势：

太极品牌有一定的优势。

药品质量有优势。

店员的热情态度有优势。

店员的专业知识有优势。

劣势：

地理位置处于劣势。

药品价格较高。

（三）总体销售增长突破口（增量措施）：

新园店在2013年一定加大力度宣传及销售公司的三大品牌产品（天胶，美美，补肾）。多发展会员，针对进店每一位顾客进行宣传。中药销售争取比去年增长10%以上，（在平常销售成药时加售中药饮片，做到中西结合用药。）保健食品及医疗器械在平常销售中多对顾客介绍，让顾客了解平常保健的重要性。做到治疗加保健联合。店外销售对于新园店比较困难，因为周边基本没有对象。但是我们会努力寻找店外销售对象。
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：

为保障以上措施落实，如何激励员工：

公司给予了我们很多学习的机会，以及好的待遇，我们应该珍惜。争取在销售上更上一层楼，超额完成各项任务，不被罚款，拿高工资。
问题及建议：

问题：新园店处的地理位置限制了客流量，而面临的大部分顾客都是农迁户，消费水平也低，他们的思想意识不是在于药品的质量，而是价格的高低。保健意识很差，不会轻易被说服，喜欢占点小便宜。

建议：1.希望公司派销售能力强的帮扶对象到店帮扶。

可适当搞一些送食品或日用品的活动。

