2013年枣子巷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（110万），实际完成（95.76万），保本点是（148.7万）。

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
	费用率
	保本销售差异

	2011
	28124
	31.48
	885209
	278868
	31.5%
	-173020
	
	

	2012
	29683
	32.26
	957679
	305102
	31.85%
	-156325
	43%
	-53万

	2013目标
	32272
	44
	1420000
	470000
	33%
	 0
	33%
	0


分析：2012年加强了员工的销售技巧的学习，减少了顾客的流失，建立了一些忠实顾客群。
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
	679245
	633701
	188248
	27.71%
	70.92%
	66%

	3
	保健食品
	59846
	71339
	26112
	43.63%
	6.24%
	9%

	2
	中药饮片
	153378
	122639
	65138
	42.46%
	16.01%
	17%

	4
	医疗器械
	47344
	38546
	19648
	41.5%
	4.94%
	6%

	5
	消毒产品
	8531
	8844
	3376
	39.57%
	0.89%
	1%


分析：从以上数据可见，各大类普遍呈增长趋势，除了保健食品的销售较同期下滑明显，主要是在补充维生素矿物质类保健食品和其它保健食品这两个小类上下滑，一个是员工销售技巧的原因，一个是其他保健食品类有部分品种清退，不能销售的原因引起下滑。

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 
	28124
	7431
	26.42%
	885209
	300510
	33.95%
	40.44
	31.47

	2012 
	29683
	6797
	22.9%
	957679
	297011
	31.01%
	43.69
	32.26

	2013目标
	32272
	10650
	33%
	1420000
	568000
	40%
	53.33
	44


分析：2012年8月初附近的四川大药房开通省卡之后，带走了一部分刷省卡的，原来在我店消费的会员，2012年底开通省卡之后，到周边宣传，争取提高会员占比。
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：
周边药房较多，主要的竞争对手有以下几个：

四川大药房旗舰店：大型门店，品种比较丰富，特别是医疗器械和贵细品种
蓉乐大药房：大型门店，品种较多，价格便宜，优惠活动较多，但是营业员的态度没有我店的好

瑞森大药房：走低价路线，但是经营品种不齐全，货品的品牌品种较少，很多小厂家的品种。

2家中医诊所，有名老中医坐诊，只经营中医
2家医疗器械专卖店，一家小型的，一家比较大的，以灸系列为主

（二）本店的优势与劣势：

顾客普遍反映我店价格偏贵，但是我店的服务态度一直良好，建立了不少老顾客，开通省卡之后，对周边省级单位小区挖掘，是一个不小的增长点，目前门店上品种不够丰富，正在逐渐做这个工作，丰富品种

（三）总体销售增长突破口（增量措施）：

1、天胶，美美，补肾益寿三大单品重点陈列，每月分人头分任务销售，每周通报销量，提高员工销售激情。
2、中药精制饮片目标3.6万，袋装中药目标2.8万。Pop，爆炸花等宣传中药的相关产品知识，每位员工都要熟悉掌握这些产品的功效，用法，注意事项等，并突出陈列，分月分人头分配任务，每月考核，每周通报。
3、加强员工对保健品知识和销售技巧的学习，实行师带徒教学模式，同时每月分人头分任务销售。

4、医疗器械建立专区之后，需要的就是丰富品种，要保证门店员工对我店的医疗器械都熟悉掌握，才能更好的销售。

5、店外销售争取2.5万，平时通过社区活动的促进店外销售，夏季、冬季要力争团购，促进销售。

6、2012年的会员工作没有达到目标，2013年要着重会员工作，鉴于省卡开通后，要在巩固老会员的基础上，发展更多的新会员，建立忠实顾客群。新会员的办理沿袭2012年的考核标准，分人头分任务办理会员卡，分人头定期维护重点会员。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

将各项任务分到每个人头，定期通报任务完成进度，有奖有罚，调动员工的销售激情。
（五）问题及建议：

1、员工工资普遍偏低，建议工资改革方案，提高工资

2、申请一周两次配货，以免造成缺货

