2013年中和朝阳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（53万），实际完成（36万），保本点是（26万）。

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
	8833
	42.7
	377617
	135372
	35%
	56000
	62%
	32000

	2012
	6797
	54.3
	369738
	127332
	34%
	109738
	49%
	15202

	2013目标
	9120
	45
	423000
	140000
	34%
	150000
	45%
	11023


分析：本门店销售下降主要原因：
A：从10月26日本店实行2人门店开门时间缩短严重影响销售。

B：8月份本店开始门面分租调整货架门面缩小一半。
C：9月份门店在分租后一半后又接着按ATM机前后影响销售。

D：ABC目录的更换脱节，淘汰品种不能要ABC目录没有货。

E：毒胶囊的下柜导致一部分品种断货影响销量。
F:1到4月份要货计划方式的改变报警库存上下线设置的不合理经常缺货。

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
	294892
	
	93706
	31%
	80%
	80%

	3
	保健食品
	40315
	
	18420
	45%
	11%
	12%

	2
	中药饮片
	6498
	
	1722
	26%
	1.7%
	2%

	4
	医疗器械
	23457
	
	11209
	47%
	6.3%
	5%

	5
	消毒产品
	4554
	
	2268
	49%
	1%
	1%


分析：
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 
	8833
	2969
	33%
	377617
	113503
	30%
	38.2
	42.7

	2012 
	6797
	2372
	34%
	369738
	88414
	23%
	37
	54.3

	2013目标
	9120
	3000
	40%
	423000
	91520
	30%
	37
	45.5


分析：药品价格居高不下导致老会员顾客流失。
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价格偏低2搞活动买赠力度大（例如送米油）劣势：药品质量问题
（二）本店的优势与劣势：优势：帮顾客订货 调货 送货 劣势：价格太高 
（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：
A：加大店堂内的宣传。
B合理利用橱窗。（POP的宣传）
C:搭配组合销售。
2、中药精制饮片及袋装销售措施及目标：
A：增加品种种类
B：夏季清热解毒类团购的销售。
C:冬季大补类的组合销售。
3、保健食品的增量措施：保健品与药品的搭配组合销售。
4、医疗器械的增量措施：加大免费测血压，测血糖的活动。
5、店外销售突破增长点及任务目标：
A增加社区活动的次数。
B：加大老会员顾客的联系。
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

A:把会员任务分配给每位员工，实行考核制。
B:要求每位收银员一句话服务提醒顾客出示会员卡。

C:主动关心顾客卡上积分，提醒顾客对换积分。

D:每月按时统计生日顾客，提前联系生日顾客领取生日礼品。

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：在激励员工保障一切措施的落实之前应该把门店人员配齐， 实行正常的倒班制度。
（五）问题及建议：问题：1：本店多久能配齐4人门店。
                       2：一些来货问题死帐没处理。

