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（24万），实际完成（29万），保本点是（26.5万）。

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
	8229
	22.62
	186158.29
	56630.12
	30.42%
	-105273.49
	
	

	2012
	8427
	34.97
	294759.72
	97131.24
	32.95%
	-142259.48
	58.71%
	29956.72

	2013目标
	8600
	38
	310000
	110000
	33.5%
	-103850
	55.82%
	45000


分析：由数据显示得：会员消费增多连带销售量的增加，所以2012年会员卡的办理比2011年会员的办理多了将近一倍，会员越多可能来店消费的机会也就越大，所以稳固好新老顾客就能带来持续地增长；2012年公司频繁的活动也是促进销售增长的原因之一，在我店附近有多家私营药房，药品价格普遍低于我店，刚好公司进行促销，小利赠品销售有利于增加销量。
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
	12月

收入
	同期
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	231500.93
	155877.95
	70346.48
	25.47%
	78.53%
	75%

	3
	保健食品
	31438.38
	12874.07
	15515.98
	43.9%
	10.65%
	15%

	2
	中药饮片
	6876.97
	1314.02
	2310.82
	36.57%
	2.33%
	3.5%

	4
	医疗器械
	14640.49
	10864.66
	5511.36
	41.1%
	4.96%
	5%

	5
	消毒产品
	3866.47
	2247.88
	1249.71
	42.59%
	1.31%
	1.5%


分析：俩者对比，2012年的销售占比增加，其原因有公司不定时的药品知识培训，增强了我们在销售过程中病种组方搭配能力，有利地销售出毛利高和低的品种，从而增加了销售；最主要是人群流量增多，会员的加入促进了商品销售；把药品的成列明显化，使顾客对药品的了解一目了然，从而吸引他们消费。
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 
	8229
	1120
	13.6%
	186158.29
	36213.88
	19.45%
	32.33
	22.62

	2012 
	8427
	2889
	34.28%
	294759.72
	102689.44
	34.83%
	35.54
	34.97

	2013目标
	8600
	2990
	35%
	310000
	120000
	38.7%
	40.13
	36.04


分析：11年与12年数据对比中，销售笔数增加，人流量有所增加，12年我店进行大量地文化宣传和会员卡的办理，发展了不少忠实的顾客，通过把非会员和会员的区别化吸引新顾客的办理，维护好老顾客在消费时候的优惠权益，尽量低满足顾客的需要。
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：1、周边药房的优势：我店周围50米处有2家老私营药房，其位置都是比较醒目，尤其是百姓药房，其位置在小区附近的十字路口，且在它同边附近100米内无其他药房；后新开了2家药房，圣杰与同一堂，圣杰是原华夏转租出去的，现为连锁型药房，其位置也是在我店左侧，且于十字路口处，招牌异常明显，经调查此2家药房的广告品种价格低于我店之多，内还销售日化品种，某些顾客就方便心理光顾的机会很大，现在人群都愿意中药治疗，所以此2家店堂内都设有中药柜，销售中药。

2、其劣势：在于品牌，我店周边属于老社区，人群消费水平低，部分顾客比较相信太极品牌；在专业上，其药房跟我们相比还有区别，他们的专业化不强，对于服务也是有所欠缺，帮助顾客引导和推荐能力薄弱；新开药房现暂时刷不了社保，对于我店来说还有机会发展新会员。

（二）本店的优势与劣势：其优势：属于知名品牌，药品质量保证，销售服务水平高，品种稍微齐全；其劣势：某些品种价格偏高，地理位置偏差，空间利用度小，药品陈列困难。
（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：三种集团品种都是应季产品，不同的季节我们会适当地进行宣传，积极收集药品的顾客信息反馈；适当地进行买赠和打折销售，强化这三种品种在销售人员对功能主治的熟悉度，挖掘新老顾客对此需求心（有小量试用品最好）。
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）1、培训和熟悉中药饮片的功效，学习饮片间的搭配作用，根据人群需要进行组合包装销售；2、书写pop，醒目地宣传中药销售目的，扩大现代中药养生方3、加强我们在销售中能够灵活地掌握成药与中药的合理搭配能力。

3、保健食品的增量措施：熟悉品种用途，宣传和引导顾客在保健方面利害关系加强注意，适当的在活动中进行小样赠品试用，给销售人员灌输销售任务，自觉地在销售中使用联合销售。
4、医疗器械的增量措施：通过社区活动加大宣传，对于进店有心脑血管疾病的顾客适当地进行口头宣传，在门店美化陈列医疗器械，可设小部分的体验区
5、店外销售突破增长点及任务目标：相较去年店外销售增加30%，去年没有派发小礼品和代金券，今年会根据不同的时段进行派发，大力宣传太极文化，可设置太极养生拳的宣传。
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：在原基础上维护好老会员的权益，多增加会员优惠制度，明确并传达给各个会员，保证会员能知晓门店活动；除公司活动外，平时门店可针对性的申请会员活动，比如会员抽奖。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：首先要培训店员，让他们清楚知道门店销售任务，我们的业绩与工资挂钩。适当地进行奖惩，分门店奖惩和公司奖惩，深刻地宣传奖惩制度，促进和提醒店员销售积极性。对公司举办的各项活动，可公平地派遣每位员工参加，提高他们的文化知识面。选举有代表和有能力的店员进行店内药品销售经验传授，对此进行适当地奖励。
（五）问题及建议：建议：望公司在分配任务时结合门店实际情况进行各项任务分配。关于门店店内各项日常工具损坏后能积极地进行维修，以免对经营造成困扰。我店门店空间资源部分可能还可利用，望公司派人参考一下。
