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（650000），实际完成（689085.91），保本点是（1040250）。

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
	1635
	33.70
	55095.95
	18839.20
	34.19%
	-22016.79
	
	

	2012
	13918
	49.51
	689085.91
	237156.95
	34.42%
	-136452.6
	49%
	

	2013目标
	14545
	55
	1040000
	343200
	33%
	
	
	


销售上升原因：2011年11月大邑通达店才开业知名度不高。

              2012年7月开通社保刷卡，人流逐渐提升。

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

收入
	同期
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	520566.73
	
	159500.95
	30.64%
	75.5%
	70%

	3
	保健食品
	83077.72
	
	42958.19
	51.7%
	12%
	   15%

	2
	中药饮片
	38344.67
	
	13563.43
	35.37%
	5.5%
	   8%

	4
	医疗器械
	33543.19
	
	15428.86
	46%
	5%
	8%

	5
	消毒产品
	5672.34
	
	2658.70
	46.87%
	0.8%
	1%


销售上升原因：2011年11月大邑通达店才开业知名度不高。

              2012年7月开通社保刷卡，人流逐渐提升。
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 
	1635
	286
	17.5%
	55095.95
	13409.69
	24.3%
	46.88
	33.7

	2012 
	13918
	4245
	30.5%
	689085.91
	227526.14
	33%
	53.6
	49.51

	2013目标
	14545
	5090
	35%
	800000
	320000
	40%
	55
	55


销售上升原因：2011年11月大邑通达店才开业知名度不高。

              2012年7月开通社保刷卡，人流逐渐提升。
              公司每月活动主要针对会员，会员销售也就提升。
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：

     周边药房主要为利民连锁

     优势：1. 药价普遍偏低   2.社保刷卡可刷非药品等

           3. 知名度高，品牌深入当地老百姓心中

           4．促销活动力度大
     劣势：1. 服务态度不好  2. 部分新特药品种不齐全 3.
（二）本店的优势与劣势：

      优势：1. 服务态度好   2.专业知识强  3.关联销售意识强
      劣势：1. 药价普遍偏高    2.促销活动力度小
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：
     1. 加强重点品种天胶、美美、补肾益寿胶囊的销售，将该三个品种任务细化分配到每天每个班次每个人身上，每天交接班会时总结成功失败案列，每周进行销售经验总结交流，每月与片区内销售好的门店进行交流学习。店内做好宣传，手绘POP爆炸花，对相应人群进行宣传。2012年天胶销售：2盒   ，美美销售：546盒，补肾益寿销售：82 瓶； 2013年天胶目标：8盒 ，美美目标：2400盒，补肾益寿：140瓶。 
，补肾益寿目标：

     2. 加强中药精制饮片及袋装销售，首先要丰富中药精制饮片及袋装品种，加大常卖品种的备货；其次，注重宣传，对进店的每一位顾客都宣传相关中药养生保健常识；另外可以印制相关中药四季养生药材单到社区进行发放。2012年中药饮片及袋装销售：38344.6,  2013年目标: 55000.
3. 加强保健食品销售，认真学习相关疾病的保健品知识并掌握，对进店的每一位顾客灌输保健意识，定期总结销售经验。2012年保健食品销售:83077.7, 2013年目标:120000
4. 加强医疗器械销售，丰富医疗器械品种，培训医疗器械相关知识，对消费过的顾客建立档案，定期回访。2012年医疗器械销售:33543,  2013年目标:
60000.

5. 店外销售突破增长点及任务目标

       到附近工厂联系团购，发动亲朋好友联系团购。

       做好社区活动，吸引更多顾客。

6. 会员销售占比提升措施

 安排专人定期回访重点会员、老会员，生日时提醒会员领取生日礼品。

 注重新会员的开发与办理，宣传会员权益，每天至少办理一张有效会员卡。
 收银员必须做到主动询问顾客有无会员卡。
     针对会员定期举行优惠活动。
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：
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

     培养员工主人翁意识，使其更加具有责任心；最大限度调动员工积极性建立相应的奖惩机制，随时关注员工的思想动态，做到及时沟通交流，激发员工最大的工作热情，使之成为一支优秀的团队。
（五）问题及建议：

    问题：1.  门店房租过高，门店经营压力大；分租铺面价格过高导致分租不出去，扭亏困难。可将分租铺面隔开成单间卖日化品、副食品等。
          2. 中医坐诊医生请不到，中药饮片等销售上量困难。请公司出面帮忙找老中医。
          3. 重点品种如：归芪生血容易断货，请保证任务品种供应。特别是节假日要货不能按正常日期到货时，请公司提前两周就通知门店做好相关准备，避免门店缺货。
4. 关于部分药价高品种，根据地区差异适当做调整，逐渐改变顾客对太

极大药房药贵的印象，从而挽回更多流失顾客。

  5. 大邑这边药房利民连锁可销售无糖食品，建议公司引进无糖食品，吸引更多人气。
建议：
    1.会员生日礼品太单一，应该根据各个门店实际情况自行购买礼品。

    2.公司统一印刷中药养生药材宣传单、宣传海报发到门店

    3.请给门店配备体重秤。

    4.请给门店配置打粉机，方便顾客打粉。
