
2013年十二桥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（72万），实际完成（87.474万），保本点是（307.855万）。

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
	14974
	31.27
	468180
	146696
	31.33%
	-544840.69
	-147.17%
	-544840.69

	2012
	17955
	48.72
	874740
	265320
	30.33%
	-602608.59
	-133.05%
	-602608.59

	2013目标
	25000
	52.8
	1320000
	440000
	33%
	-361800
	-221.61%
	-361800


分析：销售上升原因：1、品类的增加：如新特药、保健品、中药袋装和贵细。
                    2、人员的培训：利用交班时间交流销售心得，培养疗程用药理念。

                    3、人员积极性和团队合作能力提高。
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
	590859.04
	324519.45
	151061.11
	25.57%
	67.55%
	68%

	3
	保健食品
	78424.44
	30212.49
	37854.48
	48.27%
	8.97%
	10%

	2
	中药饮片
	135641.36
	81192.22
	51079.43
	37.66%
	15.51%
	18%

	4
	医疗器械
	49589.48
	19317.9
	18815.88
	37.94%
	5.67%
	7%

	5
	消毒产品
	6608.50
	7668.37
	2398.26
	36.29%
	0.75%
	0.9%


分析： 销售上升原因：1、贵细、袋装销售的增加
                     2、保健品销售知识培训

                     3、医疗器械品种的增加

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 
	14974
	909
	6.07%
	468180
	58445.18
	12.48%
	64.29
	31.27

	2012 
	17955
	2899
	16.15%
	874740
	240958.86
	27.55%
	83.12
	48.72

	2013目标
	25000
	4700
	18.8%
	1320000
	396000
	30%
	84.25
	52.8


分析：销售上升的原因：1、促销活动利于发展会员。
                      2、店员发展会员意识增强。

                      3、会员服务质量提高。
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、优势：低价竞争、促销折扣低、会员折扣低、医院品种齐全。2、劣势：服务态度不好、会员积分不实惠、进货渠道易质疑
（二）本店的优势与劣势：1、优势：服务态度好、统一进货渠道、积分实惠
2、劣势：会员折扣不具吸引力、医院品种不齐、价格普遍偏高。
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：
1、天胶上量措施：a、开展促销活动，如买省、买送辅料，b、人员培训，不断学习天胶卖点，提高天胶销售水平。c、收银台一句话促销，针对适合人群进行一句话推荐。
2、美美上量措施：a、在去年的基础上，不断总结美美销售经验，提高美美销售，b、维护老会员：定期回访美美会员，并对其服用效果做相应的指导，c、开发新会员：通过社区活动宣传美美，免费办理会员卡，d、促销活动：买省活动、买送活动、套包组合销售（如买疗程送天然VE）e、收银台一句话促销，针对适合人群进行一句话推荐，f、每天交班会对美美销售进行通报，以激励员工销售美美的热情。
3、补肾上量措施：a、走进社区宣传补肾益寿，b、太极品牌宣传。
4、中药精制饮片及袋装销售措施及目标：措施：a、不断丰富袋装品种，b、由专人定期进行中药分众组合销售培训，以提高销售。销售目标：通过以上措施力争达到112577.28元。
6、医疗器械的增量措施：a、根据本店经营情况，继续增加常用医疗器械品种，b、开展促销活动，如买省活动。
7、店外销售突破增长点及任务目标：通过社区活动及周边酒店联系店外销售，目标2万。
8、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：a、开发新会员，在收银时提醒顾客出示会员卡，没有的就办一张；通过社区活动免费办理会员卡。b、维护老会员，定期对门店优质会员进行回访，解决用药疑问，并通知目前的促销活动。

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

1、销售提成进行分班考核，让两个班次形成你追我赶的模式，激励员工销售。

2、每天交班会对单品销售及促销活动销售情况进行通报，以激励员工销售热情。

3、定期对TABC进行产品知识和销售技巧培训，以提高TABC销售，提升提成金额。
（五）问题及建议：

1、建议公司及时引进新品。

2、让门店少做重复性和不必要性的工作。

                                              十二桥店：莫晓菊


