2013年二环路西一段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（40万），实际完成（32.8699万），保本点是（11.3082万）。

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
	8923
	24.96
	222722.22
	71405.11
	32.06%
	-293292.68
	
	

	2012
	11234
	29.26
	328699.28
	105087
	31.97%
	-293354.89
	
	

	2013目标
	13545
	33.56
	378699.28
	125087
	34.97%
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因）：客单价和收入都提高了是因为2011年刚开业不久属于低谷期，而毛利率降低了，是因为卖了太多的倒挂品种了，没有做到高价和低价搭配销售。
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
	259077.2
	178115.25
	77099.26
	29.76%
	78.82%
	78%

	3
	保健食品
	34936.69
	22239.87
	14540.64
	41.62%
	10.63%
	12%

	2
	中药饮片
	6889.33
	4919.75
	2075.29
	30.12%
	2.10%
	2.5%

	4
	医疗器械
	21691.29
	11499.75
	9204.01
	42.43%
	6.60%
	6.5%

	5
	消毒产品
	2579.86
	2801.25
	1096.34
	42.50%
	0.78%
	1%


分析：（销售上升和下降原因）：12年比11年增长了是因为越来越多的人了解了这个药店，还有就是小区、办公楼的入住率比11年要高一些，所以人流量也要多一些，因此才会有上升。
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 
	8923
	743
	8.33%
	222722.22
	31328.74
	14.07%
	42.17
	24.96

	2012 
	11234
	2077
	18.49%
	328699.28
	95700.35
	29.11%
	46.08
	29.26

	2013目标
	13545
	3077
	22.72%
	378699.28
	151479.712
	40%
	50
	33.56


分析：（销售上升和下降原因）：因为现在大量发展会员，很多老顾客基本上都是会员，所以才有了会员销售占比的增长。
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、周边药店都是临街边，人流量比本店大；2、周边药房的药价比本店便宜的多，这也有一定的因素；3、其他店的会员日折扣都不本店大，很多顾客都愿意去折扣多的店。
（二）本店的优势与劣势：本店的优势就是太极是大品牌，很多顾客还是比较倾向于大品牌的；劣势就是本店的选址不是很好，很多顾客都不愿绕道进来买药，而是直走去了海王和德胜馀堂等药房。
（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：1、本店补益类的品种卖的很不理想，所以要在这方面下功夫有点困难；2、美美和天胶在本店销量不是很乐观，原因也有几方面吧（货品刚在本店上货不是很久、很多顾客都还不了解、本店周边的顾客对这方面的需求不是很大）；3、补肾益寿因为电视里面广告也打得比较多，所以这个品种在上量上面问题不是很大。
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）：由于本店无太多的中药饮片，也没有中药，所以只能在中药饮片中下大功夫，完善货品的品种。
3、保健食品的增量措施：只有大量宣传，让更多的顾客了解保健食品是怎么一回事，才能更好地销售保健食品，因为在很多顾客眼里面保健品就是无用的东西，所以要打消顾客的这一个心理。
4、医疗器械的增量措施：本店的医疗器械货品不是很多，周边的需求量不是很大，所以只有慢慢的来完善医疗器械这一块。
5、店外销售突破增长点及任务目标：本店的保健品卖的很差，突破口首先就是保健品了，争取在13年保健品占总销售的30%。
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：只有维护好老会员发展更多的新会员才能将会员的占比销售达到更高。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：1、首先领导必须重视员工，不管是大店还是小店的员工，领导都应该关心；2、每次活动的时候罚款不能过于太大了，每个员工心里面都想着多卖些，并没有说是懒散，而公司下达的任务，像我们小药房，怎么卖也达不到要求，所以只有等着罚款，每个员工一个月就一千多的工资，再罚款几百，剩下的就无几了，所以大家上班都没有积极性。（五）问题及建议：本店存在的问题就是：效期品种比较多，大多数都是心脑血管方面的，所以建议公司多为店上的效期品种考虑一下，要不然每月的效期品种都要赔很多钱。员工们都建议公司以后罚款，直接从工资里面扣！
