2013年崔家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（35万），实际完成（374388.94元），保本点是（9万每个月）。

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
	5564
	27.7
	154137.34
	49507
	32%
	
	
	

	2012
	11085
	33.77
	374388.94
	112745
	30%
	
	
	

	2013目标
	15000
	35
	58万
	19万
	33%
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因）

上升原因：因为我们店是2010.12月才开的门店，前半年不能刷社保卡，周边小区住户也比较少，人流量不多，随着后来社保卡的开通，再加上员工平时的销售激情的增加，还有我们的专业知识和优质的服务，每个月社区活动的开展，每次公司的促销活动，都提高了我们店的知名度，使得我们店的来客数逐渐地增加，在加上后来门店药品品种数的增加和丰富，更能满足周边消费人群的需求，销售也就逐渐地提高了。
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(2011年）
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	299321.89
	127715.49
	82546
	27.6%
	79.9%
	70%

	3
	保健食品
	36328
	12943
	14849
	40.9%
	9.7%
	20%

	2
	中药饮片
	6902.51
	2046.09
	1945
	28.2%
	1.8%
	4%

	4
	医疗器械
	24822.12
	8300.74
	10963
	44.2%
	6.6%
	5%

	5
	消毒产品
	2530.38
	1339.6
	995
	39.3%
	0.7%
	1%


分析：（销售上升和下降原因）

上升原因：主要原因是周边小区入住率提高，还有员工的专业知识和销售能力的提高，平时销售时的关联销售和收银台的一句话服务，我们的产品和服务更能满足周边消费群体的需求，来客数在增加，各大类销售也就提高了。

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 
	5564
	631
	11.34%
	154137.34
	24584.06
	15.9%
	38.9
	27.7

	2012 
	11085
	3301
	29.78%
	374388.94
	142606.01
	38.1%
	43.2
	33.77

	2013目标
	15000
	7500
	35%
	58万
	29万
	50%
	50
	35


分析：（销售上升和下降原因）

上升原因：随着周边小区入住率增加，来我们店消费的人也多了起来，再加上平时在销售时店上员工对会员权益的宣传，使得我们店的会员顾客愈来愈多，还有每个月社区活动的开展，门店知名度的提高，每次公司的促销活动，我们都会发短信通知会员，平时收银员在收银时提醒会员换会员积分，所以我们的会员顾客也越来越多，会员消费笔数和会员消费占比也就上升啦。
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：我们店旁边（200米）只有一个私人药房（永安堂大药房），他们是每周六、周日会员日8.8折，因为是私人药房，他们平时也在打折，并且药价比较便宜。因为他们老板就住在店上，晚上下班时间比我们要晚得多。

劣势：他们的药质量差，没有什么保障。

本店的优势与劣势：

优势：我们是连锁药房，品牌公司，药品质量能够保证。注重质量的顾客会选择我们店，我们店的专业知识比他们的要好。

劣势：药价太高，很多人都不能接受，药品不够齐全。

（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

天胶、美美、补肾三大单品营运上量措施：
将这三大单品任务具体落实到每个员工头上，实行看板管理，一周进行一次汇总，并制定奖惩措施，对不能完成任务的药进行罚款，完成的好的也要进行相应的奖励，每周要学习一次专业知识，还要在一起互相学习和交流各自的销售经验和销售技巧，销售时员工要做到主动积极地宣传，推荐，来完成公司下达给我们门店上的任务。

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）

    增加中药袋装品种，突出陈列，并配上一些常见疾病及慢性病相关知识的POP，同时要组织员工学习中药药品功效和用途，加大宣传，进行关联销售，来提高中药袋装的销量。
3、保健食品的增量措施：

首先要丰富门店上保健食品的品种数，然后要学习保健食品的专业知识和相关的关联销售，并制定详细的销售任务细分到人头上。要求员工在销售药品注重关联销售，能够积极主动地推荐我们的保健食品，来提高保健食品的销售。
医疗器械的增量措施：

    目前我们店的医疗器械品种太少，首先应该根据门店周边消费群需求增加医疗器械的品种，在销售时要多宣传，让更多的人知道我们店有血糖仪、血压计等医疗器械销售，提高知名度，来提高销售。
     5、店外销售突破增长点及任务目标：

     任务目标：1万
     加强夏冬季节应季商品的销售，将团购任务落实到每个人，利用休息时间到附近单位跑团购销售，一个月至少一次,每月进行一次总结，奖罚分明，带动大家一起来完成销售。
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

多做社区活动，利用社区活动来宣传我们店，多办理会员卡，积极宣传我们的会员权益，在收银时主动提醒会员顾客使用会员积分，来提高门店会员卡的使用率，充分利用公司的每次促销活动，注重维护重点会员顾客，在节假日和顾客生日时给会员顾客发送祝福短信和一些用药知识，使更多的顾客成为我们店的有效的、忠实的会员顾客。
为保障以上措施落实，如何激励员工：

    制定奖惩措施，注重团队建设，平时在销售时多学习，沟通，交流，大家同心协力来完成公司下达给门店上的各项任务指标。
问题及建议：

1、可以适当降低药价，部分药价比医院还高。

2、到货率希望再提高一点，每次来货都要缺好多药，一些畅销品种缺货严重。

3、建议公司不要给门店上铺一些新品，如有新品引进的话，可以通知门店，门店根据店上的情况自己写要货计划，因为我们店好多公司铺货的商品都是滞销，最后都成了效期。

4、希望调价商品能够及时发调价通知，平时在销售时经常发现药价莫名其妙地调价了，我们也没有接到任何通知，这样对门店上的销售造成不好的影响。

