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（40万），实际完成（41.844万），保本点是（91.2万）。

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
	
	
	
	
	
	
	
	

	2012
	13916
	29.64
	418440
	14935.2
	35.69%
	-156937.38 
	266939.93
	493560



	2013目标
	20000
	41.5
	600000
	30000
	36%
	10000
	200000
	0


分析：（销售上升和下降原因）

本店是2011年12月30日开始营业，任务40万，实际完成41.844万，2012年11月和12月的销售有所上升，这是由于公司的活动带动了销售，另一方面美美的买一赠一，买七送八的活动也增加了销量。前期中药销售较差，每月销售几十元，后期补充了中药袋装，中药销售也上涨了，但是上涨的力度不大。
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
	309140.6
	2194.8
	95143.51
	30.78%
	73.88%
	70%

	3
	保健食品
	44077.5
	269.8
	21729.32
	49.30%
	10.53%
	15%

	2
	中药饮片
	9859.75
	4
	3118.738
	31.63%
	2.36%
	5%

	4
	医疗器械
	23560.47
	55.6
	23560.47
	44.91%
	5.63%
	5%

	5
	消毒产品
	26583.76
	2222.2
	17039.93
	64.10%
	6.35%
	5%


分析：（销售上升和下降原因）
销售不见起色的原因：

我店的保健食品销售较差，这是由于折扣力度较小，顾客在选购的时候更愿意接受折扣更低的门店。

我店前期不能刷银行卡，一些顾客见不能刷银行卡，选好的货品直接就不要了，导致顾客流失。

由于是社区门店，到了晚上基本上就不见几个人。故晚上六点以后的销售差。

心脑血管类的价格相对于竞争对手高，导致顾客闻价就走人，不听任何解释。

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 
	406
	0
	0
	4746.4
	0
	0
	0
	11.69

	2012 
	13916
	1848
	13.28%
	418440
	90736
	21.68%
	49.10
	30.07

	2013目标
	20000
	10000
	50%
	600000
	300000
	50%
	55
	40


分析：（销售上升和下降原因）
本店2012年4月以前的会员消费占比8.85%，五月占比12.3%，6-12月占比28.55%，会员消费占比仍然很低，需要加强会员权益宣传这一部分。

由于我店是接受的私人药房，一些产品在价格上上调的厉害，顾客接受不了。

另外以前私人药房经营的一些品种也做了调整，一部分顾客不愿意接受。

以前私人药房的会员有些积分没有兑换，导致会员不悦，迁怒到我们头上，因而流失掉了。

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、我们的竞争对手蜀汉路康西大药房地处蜀汉路边上，且省市区卡均已开通，心脑血管类已经广告品种都比我们便宜，另外天天都是会员日，不办会员卡也能享受8.8折优惠。活动力度较大，周围群众都知晓。另外有中医坐诊。

2、兰宏药房距离我店300左右 ，可刷省市区社保卡，有中医坐诊，无会员日，购药者可凭销售小票，积满400元可直接返60元券，此券全场通用，不限金额与品种，相当于每天都打八五折。

3、喜悦药房距离我店八百米左右，开通市区社保刷卡，经营中药，有药妆，会员日8.5折，每周五会员日，广告品种均比我们的便宜。

4、竞争对手的货品较齐全，一些顾客不愿意等候就直接在其他地方购买。

本店的优势与劣势：

1、优势：
1）、我店是属于太极旗下直营店，口碑好，顾客购买药品时都相信在我们这里不会买到假药。

2）、会员积分不清零，顾客能在来年仍然享受积分兑换。

2、劣势：价格方面与其他药房相差较大，导致一部分顾客认为我们的药品都比别人的贵，不愿进店购买。在外发活动宣传单，有人直接说“你们药太贵了，不要！”会员的折扣率低，一些顾客认为九五折几乎是没有打折，解释积分并打折相当于打九折之后一部分顾客仍不愿意办理会员卡，购买一次以后就不再来。另外处于小区之中，天气冷了，晚上七点半以后基本上就没有人在外走动了，故晚上六点以后基本上只能卖一两百元，严重影响销售。
总体销售增长突破口（增量措施）：

加大集团公司三大品种的宣传力度，做到沾边就宣传，其中首先要坚定门店营业员的信心，加强产品知识的培训。

袋装中药做成搭配销售，分组销售，针对买成药的顾客也可以适当的建议加一些中药材当成茶饮。力争13年中药完成公司拟定的任务。

针对保健食品必须做好搭配销售，加强营业员的产品知识力度，做到在销售成药的同时也能搭配保健食品销售。

医疗器械方面则多备些产品，比如血糖仪、血糖试纸等等一些比较常用的器械，丰富产品。

每月做一次社区活动，提前联系好厂家，可以将产品带入社区进行现场宣传，多办理会员卡，以增加回头客。另外可以从团购方面入手，增加门店的销售。

2012年前期的会员销售占比不到百分之十，后面增长到了百分之三十，2013年的会员目标是每月办理100张，以增加回头客，另外每月活动之前筛选重要会员，逐一通知活动内容，对进店的每一个顾客都要宣传会员权益，要舍得给会员积分。2012年12月1日到12月31日的会员消费占比达到了57.34%，2013年争取将整体的会员消费占比都提到百分之五十以上 。

为保障以上措施落实，如何激励员工：

1、首先要坚定员工的信心，对于我们的美美、天胶、补肾益寿要有十足的自信，在向顾客推荐的时候毫不怯场。

2、从工作到生活方面关心员工，把门店当成是自己的家，对待工作更加认真负责。

3、门店内部制定奖惩制度，例如会员卡办理情况、滞销效期品种的处理情况，奖惩的金额在五元之内，既不打击销售热情，又有了销售的动力。
（五）问题及建议：

1、目前公司的奖惩制度有些严厉，门店的员工情绪都受影响，尤其是罚款的时候，希望公司的惩罚稍微轻一些，都罚款，现在物价上涨，吃不消！

2、敏感品种适当的调整价格，以免流失顾客。

