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（50万），实际完成（52万8），保本点是（1080000）。

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（7月开张）
	2939
	43.6
	128247.5
	40078.3
	31.25%
	
	
	

	2012
	10371
	50.9
	528692.46
	182925.1
	34.6%
	
	
	

	2013目标
	16000
	50
	800000
	270000
	33%
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因）

由于我们是2011年新开门店，在2012年2月开通了社保刷卡，然后才慢慢的吸引了消费者，特别是12年下半年，销售增长比较明显，有了固定的会员群体，而且美美也给我们带来了比较大的收益。

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
	412700.07
	106764.7
	123769
	29.9%
	78%
	78%

	3
	保健食品
	73614.26
	11780.95
	40884.6
	55.5%
	13.9%
	14%

	2
	中药饮片
	9338.99
	1967.63
	3425.61
	36.6%
	1.7%
	2%

	4
	医疗器械
	22721.18
	5671.11
	10533.87
	46.36%
	4.2%
	5%

	5
	消毒产品
	3293.21
	1126.34
	1377.12
	41.8%
	0.6%
	0.8%


分析：（销售上升和下降原因）

这次的数据是2012年与11年相比，因为11年只有半年的数据，所以总销售数据是上升的，从以上数据看的出，我们店的药品销售占了总销售的很大比例，中药饮片及消毒产品相对占比较低，主要是由于我们周变药店都有中医老师及中药配方，所以我们只能销售少量的袋装中药来提升中药销售。保健食品和医疗器械的毛利相对较高，我们明年还应该在这两点上重点销售，提升毛利及销量。
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 
	2939
	313
	10.6%
	128247.5
	17705.54
	13.8%
	56.5
	43.6

	2012 
	10371
	2795
	26.9%
	528692.46
	181323.01
	34.2%
	64.8
	50.9

	2013目标
	16000
	6500
	40%
	800000
	400000
	50%
	60
	50


分析：（销售上升和下降原因）

2012年会员消费占比34.2%，离我们的目标会员消费占比50%还有一定的距离，但是由于我们是11年才开的门店，12年正在努力发展会员中，会员人数和消费笔数都还没有达到一定的水品，13年我们将重点维护我们的老会员，努力发展新会员，增加我们会员的消费占比。

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：周边药店都有中药配方及中医老师，而且都是10多年的老店，在新津也有比较高的威望；价格方面与我们相比也相对比较便宜；但是药品没有我们的齐全，比如一些门特药品，那些药店大多都不齐全，而且大都没有医疗器械，保健品也是一些小厂家的，没有知名度。
（二）本店的优势与劣势：本店药品比较齐全，服务态度比较好，而且大公司，每个月都有一些大型活动，比较吸引消费者；药品都是大厂家，药品质量有保障；劣势是药品价格偏高，周围都是私人药店价格比较灵活对我们影响比较大，而且周围药店都是老药店，而且还有中医老师。
（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：POP、花车、店堂内陈列醒目，吸引顾客眼球，大力宣传和推广三大商品的卖点，把任务分配到每一位员工身上，奖罚分明，调动员工积极性。
2、中药精制饮片及袋装销售措施及目标：目标：15000元；措施：增加贵系药材的销售。（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：多搞保健品买省、买赠活动，灵活使用病种组方搭配销售，利用POP、爆炸花来引导消费者消费。
4、医疗器械的增量措施：希望明年在我们药店设个医疗器械专柜，我们周围药店都没有什么医疗器械，竞争比较小，设个专柜，让顾客觉得我们很专业。
5、店外销售突破增长点及任务目标：主要是宣传要到位，让太极这个牌子在我们新津消费者心中有个很深的印象，多搞几场大型活动，吸引消费者的同时也增加了我们的销量，而且也带来了老会员的消费也发展了新会员。
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：稳定老会员，门店搞活动时给顾客发信息打电话要到位，建立慢性病顾客的资料档案，定期电话回访老会员的药用情况，让我们的会员觉得我们实实在在的在关心他们；发展新会员，凡是有顾客进店都主动询问我们的顾客有没有会员卡，然后告知顾客我们的会员权益，吸引顾客成为我们的会员，从而增加我们的会员销费。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：对于员工要做到奖罚分明，多和员工交流工作上生活上的一些事情，从多方面来关心员工，让员工心理上得到鼓励与支持，工作才会有信心和激情。
（五）问题及建议：1.在来货差错上处理的比较慢，而且很多都没有处理，到最后只有报死账，这点我们很被动也很无奈。
