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（82万），实际完成（77.61万），保本点是（80.4万）。

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
	25528
	30.54
	779654
	247198
	31.71%
	-1653.36
	
	-24346

	2012
	17800
	43.04
	766120
	256572
	33.49%
	-34397.28
	33.97%
	-37880

	2013目标
	20100
	42.29
	850200
	297570
	35%
	20000
	30%
	46200


分析：（销售上升和下降原因）

（1）客流量大幅度下滑，导致销售总量提不高。特别是寒天，寒天有时一天只有30多顾客进店。

（2）12年7月，原来的团促和ABCT的转换，销售人员对新铺的ABCT熟悉度很高，主治功效不熟悉，初期都是裸卖居多，搭配销售仍然不熟练。

（3）
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
	603480
	620959
	174119
	28.85%
	78.77%
	80%

	3
	保健食品
	98977
	89667
	53874
	54.43%
	12.92%
	20%

	2
	中药饮片
	7167.45
	9294
	2332
	32.54%
	0.09%
	0.3%

	4
	医疗器械
	35525
	31715
	17701
	49.82%
	4.63%
	5%

	5
	消毒产品
	8772
	13735
	4083
	46.54%
	1.14%
	3%


分析：（销售上升和下降原因）

(1) 大类数据分析，同比2011年，销售下滑最多的是药品。占比看的出来我店大类销售大部分都是成药，总收入也是成药撑腰。能够提升我店销量的，大部分还是在成药和保健品上。

(2) 成药下滑分析有几点①有关与客流量。今年我店周边就新开药房有2家，多多少少还是会影响我们的客流量的。②ABCT的销售。12年下半年我们的主推ABCT，又ABCT价格偏高，推起来难度加大，被顾客一次次拒绝，影响销售热情。③ABCT的学习，销售人员对ABCT的主治功效不熟悉，主动学习的激情没有坚持很久，我督促工作也没有做够。这是也是销售ABCT难度大的一个重要原因。
(3) 保健品销售下滑，也是影响总销量的一个原因。我店销售保健品的意识有，但是不强。一般都是顾客有需要才去销售，给顾客讲解。很少我们的主动给顾客搭配销售保健品。本来客流量就少了，等有需要的顾客上门选择，机会是非常低的，所以，主动搭配保健品的销售，是我们13年需要重点学习的。

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 
	25528
	9206
	36.06%
	779654
	343534
	44.06%
	37.32
	30.54

	2012 
	17800
	9495
	53.34%
	766120
	458747
	59.88%
	48.31
	43.04

	2013目标
	20100
	10744
	53.45%
	850200
	537200
	63.19%
	50
	45


分析：（销售上升和下降原因）

总体上看来，我们的会员消费各方面都是一个上升趋势。总结原因有以下几点

（1） 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。维护好我们的新老顾客及会员。

（2） 加大了我们的新会员的开发，使他成为我们的忠实会员，不能盲目开发。所以我店都是以全场买满38，免费办理，每月购买到此金额的，就是说小票累计38，一样可以办理。这样的办法也是有效的，我们成功办理了几个。

（3） 我们都会给会员优惠，根据会员消费情况，适当的送一些小赠品

（4） 会员消费还与我们公司这几次大力度的针对会员制定的活动有关。

五、经营情况分析（根据以上数据统计进行分析）

（1） 周边药房优势与劣势：
周边药房对我店的威胁还是挺大的。特别是三元药房，他们每周2会有坐堂医生免费就诊，周3周6会员日9.3折。而且还可以刷日化品。

（2） 本店的优势与劣势：

顾客反馈：态度比较好，药品质量好。

（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 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。

2 美美也可搭配销售，联合用药。尽量疗程用药。

3 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。

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）

1 中药精制饮片的销售，还是搭配成药来销售。

2 还是学习学习学习。学习牢记中药的主治功效。

3 13年的目标还是尽量在12的基础上翻一番。

3、 保健食品的增量措施：

1 加强销售人员对保健品的搭配销售意识。

2 学习每个保健品的保健作用。

4、 医疗器械的增量措施：

1 医疗器械增量可以是在膏药，膏药我们可以疗程销售，争取最大化的销售。

2 一般给介绍内服外用。

5、店外销售突破增长点及任务目标：

5、 2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

1 继续坚持12年对会员这块的激情。

2 维护好我们的老会员。

3 每周可给我们的重点会员打电话关心与回访。

（3） 为保障以上措施落实，如何激励员工：

1 以上措施最终的目的还是就是销售增长。所以关于销售：划分人头。销售完成并且增长10%的，可以休息半天，这半天由店长带上。

（4） 问题及建议：

重要的是，我们需要的物质可以在最短时间到店上。

