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（100万），实际完成（70.2万），保本点是（132万）。

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
	26853
	25.75
	691462.73
	系统不支持
	差不到
	
	
	

	2012
	23595
	29.76
	702177.61
	254925.00
	36%
	
	
	

	2013目标
	26000
	30.00
	800000
	
	
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因）

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
	534737.30
	
	172512.7
	32.26%
	76%
	77%

	3
	保健食品
	89085.65
	
	48181.04
	54.08%
	13%
	15%

	2
	中药饮片
	16844.01
	
	6381.361
	37.89%
	2.3%
	3%

	4
	医疗器械
	43907.24
	
	20141.03
	45.87%
	6.2%
	7%

	5
	消毒产品
	6870.94
	
	3418.349
	49.76%
	0.9%
	1%


分析：（销售上升和下降原因）

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 
	26853
	2226
	8%
	691462.73
	98418.96
	14%
	44.21
	3.70

	2012 
	23595
	4928
	20%
	702177.61
	266668.43
	38%
	54.11
	11.30

	2013目标
	25000
	6000
	40%
	800000
	300000
	45%
	55.00
	20.00


分析：（销售上升和下降原因）

2012年总体销售较2011年有所增长，增长不是很大，2012上半年销售较下半年高，主要原因是门店的分租，店面的缩小影响了，好些顾客以为我店已经倒闭，还有竞争对手的各方面影响，导致2012年的增幅不大。在平时大家做好了会员的活动宣传工作及对顾客专业的服务，注重TABC的销售等。
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：周边药房有两家：华阳康桥大药房，百信大药房。位于我店的前后，地理位置处优势，其中康桥药房是华阳当地人人遍知的当地连锁药房，经营的手段是：以广告药品及品牌药品低价位及亏本出售，牵动顾客购买高毛利药品，几乎是家家盈利。现在也走上了专业销售的套路，几乎每家都设中医馆，现在在我们隔壁新增了4个中医诊室，据说他们一天要卖6000—10000元的销量，在南湖店刚开张时也许他们还有所顾忌经常都会派些人员来打探，而现在南湖店在他们的眼里也许就不过如此而已。劣势：营业员的服务态度差，重视推高毛利的药品，吓跑了的都是想够买低毛利的顾客。另一家百信主要经营手段：配药，中医坐堂，大多数药品都是高毛利的，品牌药品少。所处位置小区门对门，很是方便了小区的居民，直接把以前我店的老顾客截走，而且以效果拉动顾客，与我店的药品相比较价格也低。劣势：很少搞活动.
（二）本店的优势与劣势：本店优势：品牌要居多，服务态度好，专业服务。本店劣势：价位高，每次搞活动或多或少都得罪顾客，导致人流量一天天的少，员工加强专业知识素养。
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：1.希望公司能把价格降下来，顾客都得罪不起了，好不容易进来个顾客，一听价格就掉头就走，，这部分还是有很多有购买力的顾客，我们只能望而生叹。2.活动月月有，但要站在顾客的角度想想不要再做得罪顾客的活动了，真正的做到让利给顾客。3.请中医坐堂医生，因为前后两家店都有坐堂医生，我们店在这里很难生存下去了，打开中药的销售。4.药品的品种及医疗器械品种要增加，利于销售，打开市场。5.提高专业水平及服务态度，努力销售TABC产品,提高毛利率，注重药品的灵活搭配，注重疗效，提高回头率。增加店内外的宣传。
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：天胶：在我店天胶要上量实在是有点难，主要原因还是价格过高，又没有特别的卖点，消费群体的消费水品不高，经过一番介绍过后，觉得还是可以，但一问价格，就直摇头，增量的措施：请厂家到社区或店门口做敖娇活动。加强店员的培训。
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）加强中药家庭保健配方的宣传，力争2013年中药袋袋销量上2万。
3、保健食品的增量措施：部分品牌打折套包上量销售，加强保健品销售的学习，如何抓住顾客的购药心理。
4、医疗器械的增量措施：增加医疗器械的品种销售。
5、店外销售突破增长点及任务目标：每月在店门口搞一次让利活动，免费测血压血糖。
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：在店外宣传时免费办理会员卡，并告知其会员权益，希望公司的会员折扣有所修改，不是95折而是8折，好些药品打了折还比竞争要房高，如何拉动会员到店消费，折扣还是很重要。在收银时不仅要做好唱收唱付，在此同时也是鼓动会员消费，发展新会员的好时机。在2013年会员消费占比争取能达到50%.
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：1.情感激励：增强团队凝聚力，鼓励员工努力销售不仅可以体现自我价值而且可以提高销售技能，发挥员工各自的所长，关心每位员工，关注员工心理，倾听员工心声消除员工心中怨气，拉近距离。2.物质激励：善用奖罚激励，在这里我不得不说对于我店是罚大于奖，美美的罚款，补肾益寿的罚款，没有增量5%的罚款，这个星期的罚款又要来了，试问我们一月挣多少钱，不是我们没有努力的销售，确实是没办法，这样的方法严重打消员工销售的积极性，从销售能力来讲我店的员工也不比好的店差，大家心理觉得公司没有站在员工的角度来思考问题，导致大家怨声载道，想辞职。希望公司能合理的定任务，罚也要罚的心服口服，让员工拿到钱才能真正激励员工。
（五）问题及建议：1.降价或增加会员特价2.请坐堂医生
