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（55万），实际完成（473597.49），保本点是（816000）。

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
	7283
	20.55
	149666.19
	48149.45
	32.17%
	-89225.4
	
	

	2012
	13157
	36
	473597.49
	152706.86
	32.24%
	-122909.99
	275616.85
	816000

	2013目标
	18000
	40
	720000
	240000
	33%
	-31500
	280000
	10000


分析：（销售上升和下降原因）
本店于2011年6月23日开始营业，无法全年比较
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月收入
	同期
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	373363.33
	124604.78
	109730.13
	29.38%
	78.84%
	80%

	3
	保健食品
	46980.71
	11038.99
	24395.12
	51.93%
	9.9%
	15%

	2
	中药饮片
	11066.07
	1942.28
	3581.743
	32.36%
	2.34%
	5%

	4
	医疗器械
	32551.37
	9218.56
	11976.86
	36.79%
	6.87%
	10%

	5
	消毒产品
	3773.57
	1570.12
	1513.304
	40.1%
	0.8%
	1%


分析：（销售上升和下降原因）

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 
	7283
	580
	7.9%
	149666.19
	23662.06
	15.8%
	40.8
	20.55

	2012 
	13157
	3781
	28.7%
	473597.49
	188271.2
	39.75%
	49.79
	35.99

	2013目标
	20000
	4500
	35%
	5.5万
	27.5万
	50%
	55
	42


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：周边药房较多500米内便有6家药房、1家社区医院、3家诊所他们价格普遍偏低，经营模式灵活。
（二）本店的优势与劣势：药品较为齐全，药品质量有保障，能提供优质的贴心服务，能接受顾客预订药品并对较近的顾客够的药进行送药上门的服务。
（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.在向顾客宣传天胶和美美前可以先向顾客宣传我们太极企业的经营理念、企业文化、大部分的顾客对我们太极这个企业品牌是认可的，对我们太极用药真、质量好是比较有信任的。通过顾客对太极品牌信任加强顾客对新药品的信心。并对以上三种产品在顾客群中的宣传力度（pop、海报及随时的口头宣传），加强消费者对我们的产品的了解程度从而信任我们的产品达到购买我们产品的目的。在介绍产品时要针对不同的客户对某种产品进行重点介绍，要掌握用户的需求点。
2. 熟悉自己推销的产品的特点。优点、缺点、价格策略、品种、规格、宣传促销、并对其他竞争的同类产品、替代产品产品熟悉了解分析，全面了解我们的产品的优劣势。在顾客面前要注意显示对产品非常熟悉并且对我们的产品要有百分之百的信心。
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）

增加对中药袋装饮片种类
3、保健食品的增量措施：

我们属于社区门店，社区中老年购药的人数较多，但中老年人对保健品的保健意识薄弱所以通过我们对他们的宣传加强他们对保健品的保健意识从而增加销售。

4、医疗器械的增量措施：

我们目前医疗器械种类较少价位偏高，13年可以增加医疗器械的种类并且购进一些价位偏低的血压计和血糖仪。
5、店外销售突破增长点及任务目标：

1.我们店周边有两个较大的社区都是可以刷省卡的，而从2012年12月25日开始可以刷省卡到目前我们共计刷卡4442.98所以还要加强能刷省卡的宣传力度。2.对于部分产品库存量较少不能满足顾客需要，采取增大单品的库存量。3.反复在店上对各种疾病培训，并增强产品的组合销售。4.继续增加办理会员卡，培养忠实的会员顾客群。
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

继续向顾客宣传会员优惠权益，积极为顾客办理会员卡。在顾客销售时随时提醒顾客的可以兑换的积分，让顾客实实在在享受会员权利，实实在在得到优惠。

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

1.加强店员与店员之间的凝聚力，培养员工的集体荣誉感.

2.希望公司提高员工工资福利待遇
（五）问题及建议：

1.公司员工的流动性太大，员工上班1年左右刚刚对公司经营模式熟悉，刚得到店周边的顾客群的信任就离职了。

2.死账挂账时间太长，长时间没的到处理。

