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（290万），实际完成（231.55万），保本点是（174.27万）。

	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
	62495
	44.07
	2754574.76
	740874.68
	26.89
	220676 
	
	1011839.76

	2012
	49790
	46.5
	2315513.32
	668565.8
	28.87
	138148 
	18.89
	572778.32

	2013目标
	54750
	50.0
	273.75万
	70万
	30%
	15万
	15万
	65万


分析：（销售上升和下降原因）

（1）客流量的下滑，导致总销售在下滑，崇州中心店药品的销售占总销售的78%，特别是心脑血管及常用药占主要，在这方面因为价格的原因是导致销售下滑最主要的因素。
（2）公司ABCT类品种的转换，以及每个月任务品种的考核，从以上数据来看，客单价在提升，收入却在减少，特别是在要求统计客流量及客单价之后，在销售时注重大单，未能真正站在顾客角度考虑实际问题。
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
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	1808005.17
	2157514.2
	44349.14
	24.53
	78.08
	80%

	3
	保健食品
	267715.39
	262779.16
	139814.25
	52.22
	11.56
	18%

	2
	中药饮片
	104066.97
	140944.23
	36907.5
	35.47
	4.49
	6%

	4
	医疗器械
	107989.36
	122154.89
	37742.96
	34.95
	4.66
	5%

	5
	消毒产品
	11487.05
	22676.27
	4756.6
	41.41
	0.49
	1%


分析：（销售上升和下降原因）

大类数据分析，同比2011年，销售下滑最多的是药品及中药饮片。能够提升我店销量的，大部分还是在成药和保健品上。

  成药下滑分析有几点  ①客流量的下滑，特别是我店很多老会员，现在选择在老百姓大药房及瑞华药房消费 ②ABCT的销售。12年下半年我们的主推ABCT，太极连锁门店的品种结构完全是太极集团的品种，而ABCT价格偏高，品种一样，出现几个规格，门店在请货及铺货方面未能满足各门店真正的需求进行品种的搭配要货。
品种结构的调整，导致有些普药及必备品种缺货，成为供不应求的局面。
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 
	62495
	28003
	44.8%
	2754574.76
	1630707.62
	59.2%
	58.23
	44.07

	2012 
	49790
	23493
	47.18%
	2315513.32
	1493458.52
	64.49%
	63.57
	46.5

	2013目标
	54750
	27375
	50%
	273.75万
	150万
	68%
	65.00
	45.00


分析：（销售上升和下降原因）

1.总体上看来，在会员的维护上做了工作，总结原因有以下几点

加大了我们的会员宣传和收银台的一句话服务，加强我们销售人员的药学服务质量。维护好了我们的新老顾客及老会员。

在要求我们每天办理新会员的前提下，不盲目乱开发，同时做好老会员的维护工作，使他们成为我们的忠实会员。在特价及其他品种相对其他药店贵的情况下，都灵活销售，满足我们的老会员。
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：

   崇州中心店周围是三元大药房及老百姓大药房，这两家药店一公（司）一私（人），也在会员方面做8.8折及金卡会员销售，在广告品种及心血管药品上都做特价销售来吸引顾客，电视广告品种的大力宣传，提升了他们的进店率，这样也能带动其他普药的联合用药的销售。
本店的优势与劣势：

  优势：药品品种齐全，药品高中低价位品种配备齐全

  劣势：广告品种及心脑血管品种价位高    本集团公司品种也高于其他药店

  崇州中心店最早定位是西部批发门店 ，现无广告品种，无心脑血管特价优惠，             定位不清楚  与其他药店相比无竞争优势

（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

不断学习这三大单品的卖点，加强销售人员对这三大单品的熟悉度和认知度。督促好店员的学习，跟上进度。

美美也可搭配销售，联合用药。尽量疗程用药。

加强三大单品的宣传力度。不管是店内布置还是pop张贴还是橱窗海报宣传。都要给顾客最强的视力冲击。

任务及要求分到每人每天每周来进行完成
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）

       提高我店袋装中药饮片的销售，联合成药进行组方销售

       大力宣传我店免费熬中药，免费熬胶的宣传活动

保健食品的增量措施：

        加强销售人员对保健品的搭配销售意识。

 学习每个保健品的保健作用。

医疗器械的增量措施：

      丰富医疗器械的品类，做好医疗器械的售后服务
    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：

在去年的会员消费占比上做好今年会员工作
为保障以上措施落实，如何激励员工：

     以上措施最终的目的还是就是销售增长。

     1.销售：划分人头，划分班次来进行销售。

     2.鼓励：只有不断的表扬自己的店员，每天的销售才能充满工作热情

问题及建议：

   希望能针对各个店做出各店的定位    
