2013年温江和盛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（45），实际完成（47.47 ），保本点是（63.63 ）。

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
	9685
	29.34
	284127.29
	103319.42
	36.36%
	-72758.66
	201188.96 

	352172.71

	2012
	13108
	36.22
	474708.15
	170518.85
	35.92%
	-69864.81
	201188.96 

	161591.85

	2013目标
	14798
	37.00
	547500
	210000.00
	38.35%
	-40000.00
	201188.96 

	88800.00


分析：（销售上升和下降原因）

1， 毛利与总销量增长幅度比较大，毛利增长了67199.43，总销售额增长了190580.86，增长的主要原因是2011年12份开通了社保，还有就是公司的活动与员工销售能力的提高有必然的关系。
2， 笔数与去年相比增长了3423笔，主要原因：1员工销售能力的不断提高2公司对店铺的大力宣传3每个月的社区活动4社保的开通

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
	380065.78
	223575.32
	122600.95
	32.26%
	80.06%
	76%

	3
	保健食品
	 56281.69          
	 37873.11
	 29322.82
	52.10%
	11.86%
	15%

	2
	中药饮片
	  3903.92
	   924.05
	  1805.34
	46.24%
	0.82%
	2%

	4
	医疗器械
	 22704.63
	 13838.50
	 11533.94
	50.80%
	4.78%
	5%

	5
	消毒产品
	  4830.10
	  5214.45
	2350.21
	48.66%
	1.02%
	2%


分析：（销售上升和下降原因）

1， 与去年相比，药品、保健品、中药饮片、医疗器械均有所增长，特别是保健品和中药饮片增长较大，分别是18万和2979，主要是员工平时对保健品和中药饮片的积极宣传和推销密切有关。
2， 消毒产品有所下降，下降原因跟宣传不够有关。

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 
	9685
	633
	6.54%
	284127.29
	31174.70
	10.97%
	49.25
	29.34

	2012 
	13108
	3202
	24.43%
	474708.15
	180144.93
	37.95%
	56.26
	36.22

	2013目标
	14798
	4439
	30%
	547500
	273750
	50%
	61.66
	36.99


分析：（销售上升和下降原因）

1、 跟去年相比，会员的消费笔数和消费占比增长幅度都比较大，主要是员工的大力宣传会员的权益与公司的对会员的高度重视及各种大型活动都是针对会员。
2、 会员的客单价与综合客单价都有所增加，幅度不大，还有待继续加强销售力度与销售能力。

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、地理位置占优势

3、 药品价格相比较低

劣势1、专业知识不强，药品搭配能力不强

     2、品种多，保健品多，知名品牌多
（二）本店的优势与劣势：

优势：1员工的专业知识较硬，能根据顾客的症状，做出正确的搭配并且给顾客做出详细的讲解

2员工的药品搭配能力很强，这样增加了客单价，从而提高了总销售

劣势：1店铺的地理位置不佳

      2药价价格过高，我店属于乡镇上

（三）总体销售增长突破口（增量措施）：

1、根据公司的制定的任务，加大对天胶、美美、补肾品种的宣传及资料的学习，结合季节的需要，选择不同的搭配，提高单品销量，从而提高总销量。

2中药饮片2013年要翻一番，对于我店来说是一个很大的困难，这需要员工加强中药功效知识的学习，在在成药销售的同时尽量搭配中药，将成药与中药结合销售，提高中药饮片的销量，从而完成任务。
3提高保健品的销量，就必须熟练掌握保健品的知识与适应人群，才能与疾病结合起来，关联销售，还有，就是积极宣传与推荐。

4医疗器械的增长，主要是靠常用的医疗器械，比如血压计和血糖仪，这就需要员工在销售这类药时积极推荐。
5店外销售主要靠团促，需要掌握好附近的构建情况，搭好关系，适当的给与一些小利益。
6会员销售占比达到50%，这需要我们大力宣传会员的权益，大胆的给会员积分与兑分，对一些常用药给与会员价，对于一些重要的会员，可以在特殊的节气赠与一些小礼品，收银是主动提醒顾客出示会员卡或办会员卡。

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

1、公司制定任务，请根据每个店的实际情况来制定，这样会加大员工的积极性

2多奖励，少惩罚，多给员工积极的鼓励。
3可以组织一些小的聚会，大家可以一起聚聚，也可以互相学习彼此的优势。
4加强员工各方面的专业知识的学习

（五）问题及建议：

1希望公司也要重视我们郊线的店铺，制定任务要根据各店的具体情况制定，提高药品的到货率

2大部分顾客都反应我们公司的药比较贵，希望公司可以对比市场价做出适当的调整

