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（39万），实际完成（45.86万），保本点是（6.67万/月）。

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
	11
	37.55
	413.05
	183.51
	44.42%
	
	
	

	2012
	13991
	32.78
	458696
	164660
	35.89%
	
	
	

	2013目标
	18188
	45.00
	596300
	214669.72
	36%
	
	
	


分析：本店是2011.12.31开业，与2011年销售没得可比性。        

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
	351567.3
	
	116720.3
	33.19%
	76.64%
	70%

	3
	保健食品
	44930.71
	
	21553.4
	47.97%
	9.79%
	12.7%

	2
	中药饮片
	6894.33
	
	2147.63
	31.15%
	1.5%
	3%

	4
	医疗器械
	41246.63
	
	18552
	44.97%
	8.99%
	11.6%

	5
	消毒产品
	4716.88
	
	2185.17
	46.32%
	1.02%
	1.3%

	6
	日用品
	148.51
	
	40.55
	27.30%
	0.03%
	0.1%

	7
	化妆品
	5116.33
	
	1694.62
	33.12%
	1.11%
	2.0%%

	8
	普通食品
	1150.55
	
	258.098
	22.43%
	0.25%
	0.5%

	9
	
	2924.85
	
	1508.039
	51.56%
	0.63%
	0.86%


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 
	11
	0
	0
	413.05
	0
	0
	0
	0

	2012 
	13991
	2183
	15.6%
	458696
	115231
	25.12%
	52.78
	32.78

	2013目标
	18188
	4547
	25%
	596300
	298150
	50%
	65.57
	42.61


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.周边药店门店自身格局，通透性都很好。

       2.长期有赠送活动：例如满38元送抽纸等

       3.部分品种长期特价，并且价额很低。钙尔奇（60粒）：42元等

       4.大型活动时，有很多同事支援，集中搞1、2天，而且阵势很强大。

       5.硬件设施配备齐全。

劣势：1.存在乱推荐的现象。

       2.袋装中药饮片很少。

       3.少数存在态度差。

本店的优势与劣势：

优势：1.有自己的品牌商品。

       2.药学服务较专业，无乱推荐现象。

       3.袋装中药相对齐全。（不断货的前提）

劣势：1.门店格局差，存在视觉盲点，通透性不好。

       2.活动力度不大，吸引力不够。并且门槛太高了。

       3.药价相对偏高。

       4.在顾客进店高峰期人手不够。

       5.有间断性缺货现象。

总体销售增长突破口（增量措施）：

1.针对三大单品，首先要求每位员工明确这些单品的任务及考核，提高紧迫感。其次，每个品种的功效，主治，禁忌，使用方法等都要员工熟记并且能讲的出来。最后，在推荐的时候注意侧重点。

2.补齐袋装中药品种，集中分类陈列，POP养生常识宣传。对中药不熟悉的员工，首先要求熟记大分类，再在平时销售过程中积累卖点以及与成药的搭配。

3.针对保健食品，首先就的加大库存品种和单品数量。对进店顾客要主动，耐心推荐，特别是有意向的那种。重点抓住储值卡消费人群。对员工进行月销售考核任务。

4.适当增加医疗器械品种，加强销售。

5.计划在店门口搞4次大规模活动。针对这几次活动期间顾客反应的意见来确定活动项目。每次活动目标：销量增长>15%.

6.会员是门店一直都在抓的，从这一年的数据看二次消费的顾客占比不大，约为56%。加强收银台一句话服务办理会员卡，提醒顾客出示会员卡；筛选长期消费会员送生日祝福，领生日礼品（通过短信）等。通过门店活动刺激会员再次消费。

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

   1. 保证货品充足：要求每位员工对门店畅销的以及有需求但暂时缺货的品种心中有数，及时补货。

   2. 对三个单品进行单独奖励政策（在二次分配中体现）。

   3. 由对中药比较熟悉的带教不是很懂的，月考核排名第一的奖20元。

问题及建议：

      1. 门店的基本硬件应该配备。都开业一年了，连个打印机都申请几次了还配不起。

      2. 希望针对储值卡消费群增加药妆柜，还有就是保健品，蜜语花香不要缺货。特别是前段时间的蜜语花香很影响销量。

      3. 由于门店格局有限，袋装中药无法展示出来，希望能申请个方形堆头。

      4. 建议以后可以分片区申请活动项目，赠品等。但门店不同时开展，这样可抽调部分人员到一个门店集中搞1、2天。

