2013年群和街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（60万），实际完成（57.76万），保本点是（106.6万）。

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
	11129
	26.36
	293333.15
	102462.06
	34.93%
	-197162.73
	-151.97%
	-693121

	2012
	12997
	44.44
	577622.49
	211393.43
	36.59%
	-168580.2
	-201.21%
	-460840

	2013目标
	14600
	58.22
	850000
	290000
	33.00%
	-145000
	-300.0%
	-468181


分析：销售上升原因：1.品类的增加：如新药的引进、医疗器械的引进
                    2．会员的发展，带来了一定的销售

                    3．门店人员的保证，对销售有很大的提升意义

                    4．人员的培训，对疗程用药的积极推荐

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
	447695.07
	237254.01
	149785.23
	25.77%
	77.5%
	76%

	3
	保健食品
	68114.93
	28590.33
	36524.47
	49.67%
	11.79%
	13%

	2
	中药饮片
	10551.74
	2785.08
	3743.54
	36.11%
	1.82%
	2%

	4
	医疗器械
	37545.97
	17713.98
	16036.67
	44.27%
	6.5%
	8%


	5
	消毒产品
	5254.07
	4059.18
	2608.31
	54.28%
	0.9%
	1%


分析：上升原因  1、保健品销售知识培训

                2、医疗器械品种的增加

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 
	11129
	2208
	19.84%
	293333.15
	73798.06
	25.16%
	33.42
	26.35

	2012 
	12997
	4728
	36.38%
	577622.49
	236487.71
	40.94%
	50.01
	44.44

	2013目标
	14600
	7300
	50%
	850000
	386750
	45.5%
	52.97
	58.21


分析：上升原因：1.积极办理会员卡，增加会员消费
                2.积极开展社区活动，发展会员，增加消费

                3.门店收银台一句话服务，提醒会员出示会员卡

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：
1、优势：低价竞争、促销折扣低、会员折扣低、品种齐全、都有中药配方、其中有一家还开通了省卡。
2、劣势：服务态度不好、会员积分不实惠、进货渠道易质疑、药品质量遭到顾客质疑

（二）本店的优势与劣势：
1、优势：服务态度好、进货渠道有保证、药品效果好

2、劣势：会员折扣不具吸引力、品种不齐、价格普遍偏高。

（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

1、天胶上量措施：1、开展促销活动，如买省、买送辅料，2、积极开展社区活动进行宣传、3、收银台一句话促销，针对适合人群进行一句话推荐。
2、美美上量措施：1、不断总结美美销售经验，提高美美销售，2、维护老会员：定期回访美美会员，并对其服用效果做相应的指导，3、开发新会员：通过社区活动宣传美美，免费办理会员卡，4、促销活动：买省活动、买送活动、套包组合销售5、收银台一句话促销，针对适合人群进行一句话推荐。
3、补肾上量措施：1、开展社区活动宣传补肾益寿，2、太极品牌宣传。

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）
措施：1、不断丰富袋装品种，做出精致中药的特色
2、积极培训常用中药的知识，提高销售，争取每月的中药销售额达到2000元
3、保健食品的增量措施：1.根据顾客需求，丰富品种
                       2.积极进行产品知识培训，以达成药品+保健品的组合销售

4、医疗器械的增量措施：1. 丰富常用的小型器械（如：血压计、体温计、血糖仪等）的种类

2.积极培训产品知识，开展相应的促销活动
5、店外销售突破增长点及任务目标：通过社区活动及周边单位联系店外销售，目标1万。

6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：
1.积极开展社区活动发展会员
2. 在收银时提醒顾客出示会员卡，没有的就办一张，积极宣传会员权益

3. 维护老会员，定期对门店优质会员进行回访，解决用药疑问，并通知目前的促销活动。

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：
1、每天交班会对单品销售及促销活动销售情况进行通报，以激励员工销售热情。

2、定期对TABC进行产品知识和销售技巧培训，以提高TABC销售，提升提成金额。
3、提取门店二次返款的150元，按照75、50、25的等级根据门店人员的实际销售完成情况进行奖励
（五）问题及建议：

     1.保证货源，减少缺货，积极引进新品，新品引进后，能第一时间通知门店

     2.对于公司的促销活动，希望能统一印发活动宣传物资，尤其是POP

                                              群和街店
