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（36万），实际完成（30.3217万），保本点是（122,4560万）。

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
	保本销售差异

	2011
	117
	32.04
	3749.24元
	1037.13
	27.66%
	
	
	

	2012
	7589
	39.95
	30.3217万
	9.1102万
	30.05%
	-254096.00
	319982.91
	-921343.22

	2013目标
	12000
	40
	540000
	160000
	0.4
	
	
	


分析：2011年12月21日才开始营业

2012年6月20日社保卡开通销量逐渐上升，人流量也在增加。其中2012年4月5月关门对销量也有部分影响。人手不够6-8月只上半天班对销售也有影响。人员销售意思需要加强。
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
	248976.01
	
	69433.61
	27.89%
	.82

	0.8


	3
	保健食品
	24323.24
	
	10765.87
	44.26%
	0.08
	0.1

	2
	中药饮片
	3044.06
	
	921.97
	30.29%
	0.01
	0.02

	4
	医疗器械
	21534.28
	
	7964.705
	36.99%
	0.07
	0.07

	5
	消毒产品
	2390.23
	
	1074.779
	44.97%
	0.00078
	0.01


分析：（销售上升和下降原因）

    随着社保卡的开通保健品.医疗器械的消费也在增加，药品和消毒产品的丰富销量也会逐渐增加。
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 
	117
	32
	27.35%
	3749.24
	1216.85
	32.46%
	38
	32

	2012 
	7589
	1648
	0.217
	303217
	79569.4
	26%
	48.28
	39.97

	2013目标
	12000
	4800
	0.4
	540000
	150000
	0.4
	50.
	40.


分析：（销售上升和下降原因）

2012年4月5月关门对顾客有影响，部分顾客以为关门把会员卡都丢了；员工意思不强没有主动给顾客办理会员卡，提醒顾客积分和积分的应用，因此从2013年开始每人每天都应该办理3个会员卡，每月应该有180个。
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：

优势1.价格比我们便宜，

2还有可以刷省卡，

3会员折扣多8.8折，

4有诊所有医生还有中药，

劣势1.不具备品牌效应。

（二）本店的优势与劣势：

优势1.品牌效应，消费中等偏上的顾客更愿意相信大厂家的药，其中只占1/5人群，主要原因有较大绿岭入住率还不高的，
     2.服务态度好.顾客不仅买质量还买服务。
      3.楼上菜市场开起来人流量必然会增加的，现在都是为以后做铺垫.

劣势1.我们这边几乎都是消费水平中等偏下的顾客多，来都是问“有没有袋装三黄片、袋装维C银翘片、、、、、”

     2.价格比私人药房要高些，有些许顾客不接受所以流失部分顾客。

     3.会员折扣低，有顾客觉得没意义不愿意办理会员卡。也要流失部分顾客。
     4.省卡未开通，中药未上也影响销量.

（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

  天胶销售做好全面准备熬固元膏，大力宣传；

  美美销售几乎每个进店顾客都宣传，
补肾益寿大力推荐给中老年人特别是尿频尿急的老年人群。

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）

中药袋装每月1000元，袋装中药备货也齐全，把袋装中药柜移到收银旁带动销售。
3、保健食品的增量措施：

  员工多学习组合用药搭配保健品的销售，多自觉学习保健品知识，同时学会洞察顾客需求，满足顾客需求同时引荐保健品。

4、医疗器械的增量措施：

  药品搭配医疗器械的销售，免费为顾客测血压、测血糖带动医疗器械的销售。

5、店外销售突破增长点及任务目标：

店外发展团购客户，多拜访其他单位采购部门，成为我公司重视顾客；动员个人人际关系发展店外销售。任务目标：一年有10笔 达1-2万元销售
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

 2013年多办会员卡吸引更多新顾客，多搞活动联系老顾客消费，没得会员卡的免费办，向顾客提供最实惠的服务。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

1.任务完成的好公司有奖励，同时大家提成高待遇也高；
（五）问题及建议：

1.建议人员安排要足够。

2.附近省卡单位也较多，希望开通省卡。

