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（53万），实际完成（43.5万），保本点是（103万）。

二、门店销售数据同比（元）
	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
	11629
	33.4
	389563
	126295
	32.42%
	
	
	

	2012
	9333
	46.5
	435384
	143301
	32.91%
	-171099
	314400
	

	2013目标
	
	
	60万
	21万
	
	
	
	


分析：1、从上面数据显示我店还处于亏损状态，这对于一个公司来说绝对是一个负担，所以我店要将扭亏作为2013年的首要任务。
    2、楠丰店所处的锦馨家园，虽然是万人小区，但周边药房密集（9家），药价又比我们便宜，竞争力大，在12年仍亏损17.1万。
    3、2011年我们月均销售3.2万，2012年月均销售3.6万，，虽然有所成上涨，而我店转亏为盈至少平均每天要达到2800元以上，而目前我店每天平均销量只有1200元，所以要想盈利我们不仅仅要加大宣传丰富品种还要从自身做起不断地提高全体员工的销售能力及个人素质。

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
	338744
	305783
	100718
	29.73%
	70.2%
	

	3
	保健食品
	55172
	50367
	27581
	49.99%
	12.6%
	

	2
	中药饮片
	7280
	5574
	1886.2
	25.91%
	1.6%
	

	4
	医疗器械
	23149
	18335
	9605
	41.49%
	5.3%
	

	5
	消毒产品
	4011
	5085
	1489.1
	37.12%
	0.9%
	


分析：1、从数据上看，我店比较畅销的是一些普药，如呼吸系统类、消化系统类等等，但心脑血管的药品走势都不太好，所以在今后有必要根据我们的销售需要调整品种。

2、保健品分析，我店所处城乡一体化后的安置小区，，居民的消费观念还相对落后，是哪里便宜就到哪里消费，不很注重品质和品牌，所以我们的销售战线还很长远，需要把养身保健的观念植入他们的内心深处。现目前保健类品种销售情况不容乐观只占总销售的12.3%。

3、中药品种分析，我店主要是经营成药，中药品种相对较少，基本都只销售例如大枣、枸杞、银耳、黄芪、当归、山药等一些太极牌的中药袋装。

5、医疗器械分析，我店医疗器械类的品种相对较少，销售最好的就是贵州苗药的膏药和山东朱氏堂的膏药了，但是此类品种毛利都相对较高，所以今后有必要加强销售力度。
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 
	11629
	2575
	22.14%
	389563
	100115
	25.7%
	39
	33

	2012 
	9333
	2731
	29.26%
	435384
	171201
	39.3%
	62.6
	46.6

	2013目标
	
	
	
	
	
	50%
	
	


分析：2012年公司主抓的就是会员销售，在平时所做的活动都是针对会员的，所以12年会员销售占比比11年的要好些。我们店属于社区店，周边的人群固定，要提升销量，最主要的还是要靠我们的忠实会员。在13年我们店要大量的发展新的忠实会员和维护好老会员。
五、经营情况分析（根据以上数据统计进行分析）

 1、楠丰路店属于社区门店，周边有9家药房，对我们影响最大的有：
1）蜀康药房、国药康，这两家药房的优势在于，都有中药及贵细并有专家坐诊。
2）洪桥诊所、城南中西药门诊、全愈堂、社区医院，这几家药房属于诊所和药房一体的，药价也比较便宜。
2、本店的优势在于，药品质量保证，人员的工作态度及专业知识好。劣势在于，处于的地理位置较偏，品类不齐全（如：医疗器械、中药饮片类），经常缺货，药价偏高。
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：

   1、因社区老年人较多，可以把店上多余的两组玻璃柜拉走，放两组货架，打造一个医疗器械的专柜（如，电子血压计、血糖仪、拐杖等），以此来提高销量。
   2、现门店的中药袋装品种少，可以增加一些中药袋装的粉剂。根据各病种及各人群的需要，写一些中药搭配的小知识，来提高销售。还可以在日常销售中，成药加中药泡水的关联销售。
   3、对于美美，补肾，天胶等品种的销售首先向店员培训 ，要有意识的销售，严格考核，做好门店宣传。

   4、加大会员权益的宣传，做好维护，使其变为我们的忠实顾客。
   5、通过各种渠道让外界了解我们太极大药房的形象，比如发传单、社区活动等。礼貌接待顾客，坚持收银台的“一句话原则”，能多卖一分算一分。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

     门店可以把第二次分配的钱拿20%出来，制定合理的奖惩制度，让员工之间相互学习，相互赶超比，提高门店员工整体专业素质。

（五）问题及建议：

楠丰路店的问题及建议：

1、希望尽快把空的玻璃柜拉走。

      2、在2013年中，减少缺货现象（如，在夏季时正是卖花茶，菊花经常缺货）

                                                                        锦江区楠丰路店

                                                                         2013.1.12

