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（75万），实际完成（90.49万），保本点是（63.6万）。

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
	9292
	57.94
	538411.8
	
	
	
	
	

	2012
	20544
	44.04
	904910.67
	32
	35%
	
	
	

	2013目标
	28000
	47.5
	134万
	45
	33%
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因）

1.随着门店开业时间久，社区居住人群越来越多，药房也在社区中慢慢稳步成长，越来越多的顾客相信太极的品牌，并成为忠实的会员，人流量不断增加，销售也增加。
2．社保刷卡人群越来越多，2012年社保刷卡总金额：513701.64元，占总销售金额的56.76%；同比2011年的社保刷卡金额219180.72元增长294520.92元，增长率134.37%。
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
	416881.9
	700126.12
	217681.7
	31.09%
	77.36%
	

	3
	保健食品
	60552.71
	107026.14
	59017.07
	55.14%
	11.83%
	

	2
	中药饮片
	15493.44
	35408.5
	13166.95
	37.19%
	3.91%
	

	4
	医疗器械
	24348.71
	43159.47
	21215.48
	49.16%
	4.77%
	

	5
	消毒产品
	6289.06
	7258.16
	3149.57
	43.39%
	0.8%
	


分析：（销售上升和下降原因）

1.各类销售数据分析：
2012年各类销售数据都同比2011年各类销售金额都增长。
2.门店社区人口居住越来越多，需要品种也在不断丰富，品种品规逐步完善，满足顾客需求，各销售占比也不断提升。

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 
	9292
	1401
	15%
	538411.8
	55418.54
	10.3%
	39.55
	57.94

	2012 
	20544
	5923
	28.8%
	904910.67
	298888.57
	33%
	50.46
	44.04

	2013目标
	
	
	
	134万
	
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因）

1.门店消费人流量不断增加，新增会员也在不断发展，新老会员顾客消费将越来越多，会员销售占比也将不断增加。
2.门店一句话服务的提倡，每位消费顾客，收银员都会询问顾客是否是会员；是否带会员卡，如果没有将耐心的为顾客查询卡号并将积分积上，让顾客享受更多的会员优惠权益。
3.每月会员专享活动，让更多的会员顾客体会到了会员优惠权益，更相信我们太极大药房，让我们的品牌形象在顾客心中越来越好。

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.健康堂药房：（主要竞争对手）
优势：（1）有助店药师

      （2）有中药堂，配方及名贵中药贵细

       （3）药价便宜
        （4）赠品多，随时买满药都在赠送礼品
（5）本地人，认识的人群比较多，有一定的消费人群

 （6）会员权益8.5折
2.邓双圆通药店（太极加盟店）

优势：（1）私人拆零配药

      （2）私底下输液

       （3）本地人，认识的人群比较多，有一定的消费人群

3.茂奕大药房（康贝加盟店）
优势：（1）以前医院退休医生，医术好，本地人，认识人多，顾客多

      （2）在看病，配方配药

（二）本店的优势与劣势：

优势：（1）员工服务热情，耐心讲解

（2）品牌药多，质量保证，疗效安全，品种齐，品规多

（3）社区活动好，免费检查血压，检测微量元素，为顾客提供便利与方便
（4）老员工销售能力强，能灵活搭配销售，疗程销售

劣势：（1）药价稍微偏高

      （2）赠品少，赠送方式单调，受限制

      （3）货品到货率不及时，门店本来就一周才来一次货，有些常用品种却不能及时到店，影响销售

（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

措施：（1）每月尽全力完成单品任务，力争销售更好

      （2）将每个单品任务进行分解，落实到每个人员身上

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）

措施及目标：

（1）增加丰富品种数量

（2）打造专区陈列，POP宣传功效
（3）目标:2013年中药销售达7万元

3、保健食品的增量措施：

措施：

（1）平时销售中多联想到此类品种，搭配常规疾病用药销售

（2）每月社区检测活动，抓住机会多加宣传健康养生保健知识，提升保健品销售
4、医疗器械的增量措施：

措施：

（1）增加品种

（2）专区打造

5、店外销售突破增长点及任务目标：

多到外面去看看，联系企业，单位
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

（1）维护好老会员

（2）加大新会员的发展，有效会员定位方向，有社保消费能力的人群及社区常住人口

（3）多一句话服务，提示会员顾客积分，舍得给顾客积分，让其享受更多更优惠的会员权益

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

1.全员知晓本门店2013年工作奋斗目标

2.岗位分工明确，共同合作完成工作

（五）问题及建议：

期待我们店的公司大型社区活动
                                                 新津邓双店
