2013年龙泉东街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（30万），实际完成（29.1693万），保本点是（）。

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
	970
	13.98
	13568.84
	4253.703元
	31.34%
	
	
	

	2012
	17237
	16.92
	29.1693万
	9.2375万
	31.66%
	
	
	

	2013目标
	17500
	18
	31.5万
	11.025万
	35%
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因）

销售上升原因是因为2011年门店才开业，在商圈并没有知名度又不能刷卡，2013年希望社保卡不会出现问题，保持销售上升。
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
	25.10257
	1.145
	7.4303
	29.6%
	86.07%
	85%

	3
	保健食品
	2.0817
	0.09
	0.9924
	47.67%
	7.13%
	8%

	2
	中药饮片
	358.67元
	0
	91.37元
	25.47%
	0.12%
	0.15%

	4
	医疗器械
	1.356
	0.096
	0.60199
	44.39%
	4.64%
	5.35%

	5
	消毒产品
	0.293263
	0.01
	0.1099
	37.49%
	1%
	1.5%


分析：（销售上升和下降原因）同期毛利率分别为28.39%、55.46%、0%、43.91%、39.90%。由此可知毛利率上升的有药品、中药饮片、医疗器械，上升的原因大概是因为11年门店才开业，药品及中药还有医疗器械都不齐，12年销售上升属正常现象。毛利率下降的有保健食品、消毒产品，下降原因估计和12年保健食品成效期门店搞了促销活动以及公司也在保健食品方面有了一定的促销，导致了毛利率下降。。
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 
	970
	107
	11.03%
	1.35万
	136.44666
	1.0%
	1.2752
	13.98

	2012 
	17237
	3268
	18.95%
	29.16
	7.240971
	24.82%
	22.1572
	16.92

	2013目标
	17500
	3500
	20%
	31.5
	8
	25.39%
	22.85
	18


分析：（销售上升和下降原因）

上升原因同之前一样的是因为2011年门店并未有12年成熟，11年知名度自然而然的就没12年高，会员都要少很多。
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：周边药房总销售笔数以及总销售还有会员销售各方面都优于本店，根据调查他店的客单价有时候没有本店高，但是会员客单价要比本店高。所以在2013年本门店将继续抓会员销售。
（二）本店的优势与劣势：本店的优势在于2012年提出了会员特价这个活动，吸引了很多顾客成为老顾客，有时候门店的销售客单价要比周边药房高（他店要将药品拆零销售）。但是有很多不能和周边顾客相比的，拿龙泉来说，我们的活动没有海王星辰的活动力度大；营业员的销售技巧没有海王星辰及同仁堂和德仁堂及龙泉几个较大的私人药房相比；销售方式没有私人药房灵活。。。。。。
（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

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）

3、保健食品的增量措施：

4、医疗器械的增量措施：

5、店外销售突破增长点及任务目标：

6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

总体销售我店打算在抓提成品种的基础上加大“不放过一个顾客，抓住一切可能销售的机会”思想，力争完成公司下达的各项目标。天胶实行免费熬胶以及送辅料的活动，另外弄一个天胶专区（涉及有知识专区以及疑问专区）；美美及补肾益寿都将实行维护老会员开发新会员的方式来加大宣传力度；从2012年来看，很多老会员都希望门店能销售一些基本的中药，针对这块门店将逐渐进一些顾客需要的中药，也希望门店能将销售中药的权限申请到，能销售更多的中药；保健食品这块，门店将实行定期培训，病种组方继续学习，自己门店也弄一些组方供大家参考。医疗器械从2012年销售来看销售并不好，一个原因是销售的大部分都是小商品，大商品销售很少，所以2013年保证小商品销售的同时也将更深层次的学习大商品。2013年也将大力发展有效会员，做好2012年抓会员的措施继续分人员对会员实行“跟踪”。团购方面希望能比2012年销售翻倍，多推荐除藿香正气液外的其他高毛利品种，当然也要维护之前有过团购的人员。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

早在2012年年底就给所有员工说了2013年本店的任务将会有很大的增长，所以在现在生意不是很忙的时候我们要多“充电”，为了我们的“高工资”而努力奋斗，我们不要求做到最好但是我们要有进步要做得更好。在销售时多沟通多学习，学习专业知识学习销售技巧学习好得心态。三大重点商品将实行有奖有惩的制度，先将销售任务分配到每个班，如果完成了有相应的小奖励，未完成的话将会按照公司的惩罚制度进行相应的罚款还有进行学习惩罚。
（五）问题及建议：暂无
