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（1250000），实际完成（983945.06），保本点是（944740.7）。

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
	22869
	37.5
	858635.12
	285793.2
	33.3%
	-65150.26
	
	

	2012
	16808
	58.5
	983945.06
	326803.1
	33.2%
	-34012.8
	313653.9
	105.4

	2013目标
	20000
	66.0
	1320000
	435600
	33.0%
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因）

12年是狠抓销售的一年，来个笔数减少是因为我店后面小区有部分撤迁，再加上华泰店的开业，有部分老会员未到我店消费。周边药房在价格上作了小小的战争，缺货现象影响了销售。

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入
	同期（11年）
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	750136.8
	638390.42
	223296.1
	29.77%
	76.24%
	77.5%

	3
	保健食品
	115037.8
	113224.09
	59066.2
	51.35%
	11.69%
	12.5%

	2
	中药饮片
	35129.25
	18198.37
	11226.06
	31.95%
	3.57%
	3.9%

	4
	医疗器械
	53101.8
	45936.39
	22201.5
	41.81%
	5.40%
	7%

	5
	消毒产品
	8188.78
	14749.92
	3445.27
	42.07%
	0.83%
	0.9%


分析：（销售上升和下降原因）

以上数据分析来看，除消毒产品销售相比11年下降，其他几个大类销售都还呈上升趋势。12年在品种品规上作了一些调整，淘汰了一些商品后又未及时补同类高毛利品种，药品保健品的搭配意识还不是很好，在今年的销售中还有待提高。
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 
	22869
	4133
	18.07%
	858635.12
	232339.41
	27.06%
	56
	38

	2012 
	16808
	7693
	45.8%
	983945.06
	500991
	50.9%
	65.1
	58.5

	2013目标
	20000
	9000
	47.5%
	1250000
	640000
	51.2%
	71.1
	62.5


分析：（销售上升和下降原因）

在2012年，我店着重大力发展新会员，维护老会员，另外每月的社区便民活动着实为顾客提供了方便，并且现场达成的销售也不少，每一位进店的顾客，我们基本都做到了宣传会员权益，公司每月的会员专享活动为我店办理新会员也起了很大的作用。
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：竞争对手（惠仁堂）地处我店步行300米左右，在一个十字路口，红旗连锁超市旁边，客流量很大，旁边还有所中学，周边食宿，以及医院，在价格上个别品种相比我店要便宜，并且还有配方中药。
劣势：服务态度以及店堂气氛相比我店要差，以及药学服务方面稍微欠缺一些。
（二）本店的优势与劣势：

优势：服务态度，店内气氛营造，社区便民服务活动比惠仁堂做得更好。

劣势：地理位置不占优势，刚好在立交桥边上，马路两边都有栏杆，门前还有电子眼，过往车辆停车购药不方便。

（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

措施：这3个品种做为13年的重点品种，在冬末、初春以及秋季作为重点推荐，学会吧培训知识运用到销售中来，不断做社区宣传，发放宣传资料，与其他品种相做对比，突出我司品种的优势。每一周，每一天互相交流销售经验，不断进取。在陈列上优先陈列，打造重点品种专区。
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）

措施：根据各个季节，包装不同的花茶饮品以及补益套包，抓住当季热销期大力销售。在一些常规疾病的配方上再加上中药饮品的保健，也可做中药专区陈列，搭配爆炸花，pop来宣传中药养生知识，做出人有我优的亮点。

3、保健食品的增量措施：

措施：首先做慢性疾病顾客档案，定期回访，特别是有糖尿病、高血压、心脏病患者，推荐适合顾客病症的保健品，并且肯定疗效，经常做免费服务。根据一些病症配方，适当搭配保健品销售，把销售任务分配到每周，每天，每人。

4、医疗器械的增量措施：

措施：打造医疗器械专区，占领市场优势。根据不同顾客需求补货，定期做器械知识的培训工作。

5、店外销售突破增长点及任务目标：

A：社区活动每月至少2次，并且提高达成销售的几率，改变社区活动形式，要做到多样化，多请厂家做宣传，从而来吸引人气。

B：团购工作，利用周边人际关系以及利用休息时间考察周边的工地等一些单位，做好夏季清凉饮料团购的准备工作。
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

因我店周边居住的都是一些老会员，流动人口很少，但是我们会尽量的对每一位进店顾客宣传会员卡优惠权益，多办理有效会员。

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

每周开例会，每周做培训，任务落实到每一个人，作为店长，起好带头作用，经常要打气，鼓励员工，要激发每一个员工的信心，有困难不怕，必须要付出100%的努力。每周做销量对比，让每一位员工知道紧迫感，以此来作为一个销售目标，来互相学习，发挥长处。
（五）问题及建议：

1：在13年的培训工作中，新加入中药饮片和医疗器械的培训。

2：后勤物资与赠品需要配备到位。
