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（35万），实际完成（31.6万），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
	1885
	22.24
	41923.16
	16432.44
	39.2%
	
	
	

	2012
	8241
	38.4
	316590
	114235
	36.09%
	
	
	

	2013目标
	12500
	38.5
	480000
	160000
	33%
	
	
	


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
	259598.4
	34922.7
	88092.53
	33.93%
	82%
	77%

	3
	保健食品
	27913.45
	3690.7
	13951.76
	49.98%
	8.8%
	10%

	2
	中药饮片
	4803.24
	51.11
	1596.89
	33.25%
	1.5%
	5%

	4
	医疗器械
	18373.2
	2414.45
	8562.24
	46.6%
	5.8%
	6%

	5
	消毒产品
	2535.85
	486.7
	1083.44
	42.73%
	0.8%
	1.5%


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 
	1885
	89
	4.72%
	41923.16
	2921.87
	6.97%
	33
	22

	2012 
	8241
	1661
	20.16%
	316550
	82098.5
	25.93%
	49.4
	38.4

	2013目标
	12500
	3125
	25%
	480000
	125000
	26%
	40
	38.5


分析：因为是新开门店，本店2011.9.15开业，经过1年的时间门店周围小区的入住率逐渐提高，消费人群也有所增加，还有就是因为2012年7月份开始社保刷卡，留住了一大批消费顾客，一定程度上提高了销售

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：

周边竞争药房：三七药房（相距300m左右）
优势：1、因为三七药房老板以前是在太极旗舰店做过促销，因此对太极的各项制度，经营理念，货品品种等方面的信息比较了解，真正做到了知己知彼。因为是私人药房，制度方面比较灵活，这个是我们无法比较的，主要是他们了解太极的品种，选择了一些不知名厂家的同类品种替代，因此在价格方面占据了极大的优势，就是同一厂家的同一品种价格也会比我们优惠。再者就是他们的会员制度，每周三天会员日（周二、周五、周六）会员享受8.5折优惠加积分，非会员日会员可享受9.5折。

       2、地理位置（口岸）较我们有优势，三七药房处在一个十字路口的正面，而且所处地段的商铺多为餐饮、茶楼等，人流量相对来说更大。

劣势：1、未开通社保刷卡
      2、经营品种不齐全

      3、促销活动较少（但是每次的力度非常大）

（二）本店的优势与劣势：

优势：1、已经开通社保刷卡

      2、品牌知名度比较高

      3、品种齐全

劣势：1、药品价格较其他药房高（尤其是一些常用药，因为顾客对这类药品的价格非常敏感，而我们的价格没有优势
      2、口岸不佳，地处主干道的侧面，位置比较偏，人流量稀少（尤其是节假日）
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：

1、多进入社区做宣传活动，给顾客做好健康知识宣传，多多发展新会员，采取措施维护好老会员（比如在节假日给会员发送关心、祝福性质的短信，让会员真真切切地体会到我们对他们的关怀），提高会员消费占比，力争会员销售占比达到50%。
2、根据周边消费群体的消费习惯，丰富店内经营的品种，做到不流失任何一次交易机会

3、因为人流量少，可以通过提高顾客消费的客单价来提升销售

4、在各个时段（季节）推出几款门店特有的主打品牌，进一步提高知名度

5、多做促销活动，而且做好每次促销活动的宣传工作，让促销活动发挥出他的作用来
6、天胶、美美、补肾三大单品营运上量措施：
  三大主推品牌在日常销售过程中多做宣传，让顾客对他们有更深入的了解，有时候，哪怕是简单的一句话，一个问题也会促成一笔交易的达成。介绍的过程中多与太极品牌挂钩，让顾客通过对太极这一品牌的了解来接受天胶、美美等品种；营业员熟知这几个品牌的卖点，融会贯通，在销售的过程中通过自己的销售技巧让顾客认可我们的品牌。
7、中药精制饮片及袋装销售措施及目标：

（1）中药饮片重在养生，利用中药在人们心中的崇高地位，销售过程中多做关联搭配销售，根据顾客的情况及需求，推荐利用中药来养生保健

（2）根据季节的不同，推出不同的产品

比如在其后变化多端，空气干燥的春秋季节，可推出一些养胃，滋阴润燥的配方；在炎热的夏季可推出一些清凉饮品（重在有特色、方便）；寒冷的冬季适合滋补，那么可以推出一些滋补的汤料以供顾客选购

8、保健食品的增量措施：

在这个生活节奏较快的社会，人们更注重养生保健，而对于一些白领来说，中药养生显得太麻烦，这时我们就可以精心地为他们准备一些保健食品，而且是组合好的套包，根据他们的需求提供适合他们的套包，这样不仅仅可以提高门店的销售，还能让顾客买到满意有效的产品，效果明显的话还能促成顾客的二次消费

9、医疗器械的增量措施：

  （1）丰富医疗器械的品种，让顾客有更多的选择

  （2）熟悉门店所有的医疗器械的功能及使用方法，在给顾客介绍的时候才更具说服力
  （3）对于一些慢性病人，多多推荐他们使用医疗器械，时刻关注自己的健康状况

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

1、多给员工做知识培训，提高员工的销售水平

2、给予员工更多的关怀，俗话说得好，只要有了兴趣，一切问题都不再是问题，那么我们就要让员工在工作的过程中找到更多的乐趣

3、对于每次的销售过程多做总结和分析，找到其中成功的地方和做得不足的地方，扬长补短，逐步改进

4、任务分配到个人，让员工熟悉自己的销售任务，只有这样才会有动力
5、有奖有惩：对于销售任务完成得好的员工进行奖励，提高销售激情，对于任务完成不好的员工要进行惩罚，让其找到动力
（五）问题及建议：

1、价格问题，给予门店更多的权限，根据情况，比如一些价格比较敏感的品种，可适当地优惠（哪怕是倒挂），目的是留住顾客

2、促销活动形式个性化不明显，比如说公司策划的一些活动有时候可能只适合一些大型门店，对于一些门店可能根本得不到显著的效果

3、后勤部门之间衔接存在问题，有时候一件小事都会要很长时间而且还是在多次催促下才会给我们回复

