2013年龙华北路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（47万），实际完成（34.98万），保本点是（176.4万）。

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
	3086
	35.69
	110142.77
	332597.48
	29.59%
	-158344.48
	
	

	2012
	9888
	35.37
	349745
	1106204.00
	30.36%
	-352750.14
	
	

	2013目标
	11000
	36.5
	401500
	110000
	27.40%
	-250000.00
	
	


分析：（销售上升和下降原因）

 1、我们店是2011年7月开店，平均每月的毛利是6519.50，2012年每月毛利是8850.33，每月平均增涨了2330.83，而毛利的增长与公司大型活动和人员销售能力提高密切相关。

2、与2011年月均销售笔数比较增涨了207笔，分析原因

   a、2012年对11年的老客户及会员的维护得到了一定的效果

   b、公司大型活动的支持与销售笔数有密切的关系。

   3、与2011年客单价相比有所下降。分析原因
       a、由于零距离药房的影响，私人药房价格较灵活，列如:倍他乐克我们做活动6.8一盒，隔壁马上卖2.6，感冒灵颗粒我们搞活动卖8.5，隔壁买上改成3.5，等等一系列这样的问题。

      b、我们公司部分药品被淘汰了造成了货品不齐全而导致流失了一部分顾客，如：白云山丹参片，等等。
      C、菜市场后面原本有两家药房，又新开了1家，周围又增加了几家，经常做一些促销活动。

d、最主要的问题还是受到了旁边零距离药房的影响，他们所作的活动几乎都是在我们活动的基础上做更大的优惠。

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
	259839.83
	75514.37
	69765.99
	26.85%
	74.43%
	65%

	3
	保健食品
	44288.45
	11707.98
	17364.93
	39.21%
	12.67%
	15%

	2
	中药饮片
	43834.90
	11941.98
	6954.11
	15.86%
	12.53%
	14%

	4
	医疗器械
	21050.16
	9468.55
	8121.14
	38.58%
	6.02%
	5%

	5
	消毒产品
	2911.68
	1098.28
	1205.03
	41.39%
	0.83%
	1%


分析：（销售上升和下降原因）

a、与11年同期每月比较药品、保健食品、中药饮片、消毒产品都有所上涨，特别是药品、保健食品、中药饮片有很大幅度的增长，每月分别增长分别为：6550.45

1349、1264.5 。这与平时员工的大力销售和专业知识的积累及关连搭配销售意识有密切关系。

b、相对来说医疗器械有所下滑，

1）：医疗器械产品部齐全。
2）：员工对这方面的销售意识和宣传不是很强。

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 
	3086
	633
	20.51%
	110142.77
	28124.14
	25.53%
	44.43
	35.70

	2012 
	9888
	1541
	15.58%
	349744.97
	92835.89
	26.54%
	60.24
	35.37

	2013目标
	11000
	3000
	27.27%
	401500
	109500
	27.27%
	60
	38


分析：（销售上升和下降原因）

a、与同期相比会员消费占比有所上升，主要是因为公司的所有活动都针对会员。

b、与同期相比会员客单价也有所提升，与员工的积极配合、搭配销售有关系。

C、综合客单价稍微有点下降。
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：  a、敏感药品及心脑血管的药价很低。

           b、私人药房，活动与药价都能灵活处理。
           c、每天都有坐堂老中医。

           d、活动频繁，活动折扣过大。

   劣势：  a、员工素质及专业知识、搭配销售有待提高。

           c、很多大厂家的药品配的不是很齐全。

（二）本店的优势与劣势：

   优势：a、公司经常组织学习，从而员工专业知识、搭配销售都比较强，能详细的给顾客讲解。

         b、公司的知名度及药品质量让顾客买的放心。

         c、大厂家及医院开出药品较齐全。
   劣势：a、与隔壁私人药房零距离相处。
         b、T类品种及广告产品价格过高。
         c、中药养生及贵细品种不齐全，且价格几乎高于附近所有药店2倍。

（三）总体销售增长突破口（增量措施）：
a、针对公司对天胶、美美、补肾益寿所下达的任务，进行大力宣传，在销售这些产品的同时搭配其它保健养生类品种，提高客单价，从而提高总销售。
b、2013年中药任务销量翻番，销售必达到8.8万，力争9.5万。

措施：1）：以四季节气配搭各种养生配方进行宣传。
        a ：春季抗流感配方以pop宣传、饮片捆绑销售。

        b： 夏季清热降暑配方试饮宣传及销售。

        c： 秋季补养气血配方以花车展示宣传及销售。
        d： 冬季以炖汤料配方为主，现场炖汤。
2）：各种心脑血管疾病及常见疾病粉剂配方加大宣传。
 3）：成品药与中药饮片搭配销售。

c、加大保健品与常见药品的关联销售，保健三大类的捆绑型宣传。
  d、要想达到医疗器械的增量需有以下措施：
     1）：引进更多品种，设备完善。

     2）：整柜式的陈列突显器械的高端品质。

     3）：各种医疗器械在店内免费试用。
e、拜访周边企业或大型宾馆以资料做宣传加大团购力度，使店外销售力争完成5000.00。
f、2013年会员销售占比达到50%为目标来写
措施：1）：增大会员卡的办理。
      2）：每月以短信的方式提醒会员本店的活动及会员日的折扣。

      3）：收银台一句话服务。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

      a、多奖励，提高员工积极性；少罚款，以免造成员工消极心理。

      b、合理分配任务。
c、关心员工，从节假日开始。
（五）问题及建议：

     1）：效期过多，公司应对效期在一年以内的产品进行各店互调。

     2）：任务制定应该根据各个店的实际情况而定。

     3）：对于本店零距离药房的活动策略公司应快速及有效下达，以便本店及时应对零距离药店的降价活动销售。

