2013年门店（金丝店）销售分析及上量保障措施

一、经营目标

2012年全年销售目标（120万），实际完成（124.85万），保本点是（19.万）。

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
	25725
	34.24
	880946.65
	300715.98
	34.14%
	-262065.73
	
	

	2012
	34753
	35.92
	1248463.58
	427802.76
	34.27%
	-211457.59
	571626.3
	-669745.48

	2013目标
	40000
	45.00
	1800000.00
	610000.83
	34.35%
	
	
	


分析：从数据可知，2012年销售收入、毛利、毛利率及销售笔数都是呈上升趋势，本店是2010.6月开业，2012年相比2011年让顾客更熟知，所以消费人数有所增加，社保市卡的开通，及销售人员的努力销售所以增加了一定的消费人群及销售额
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
	882680.7
	598867.3
	261654.6
	29.64%
	70.7%
	75%

	3
	保健食品
	164111.1
	123053.3
	89136.23
	54.31%
	13.15%
	15%

	2
	中药饮片
	120680.2
	100809.4
	43700.77
	36.21%
	9.7%
	12%

	4
	医疗器械
	61435.63
	42075.55
	26075.74
	42.44%
	4.9%
	5%

	5
	消毒产品
	7527.99
	7349.85
	322.598
	42.85%
	0.6%
	0.8%


分析：由以上数据可知，2012年药品、保健食品、中药饮片、医疗器械、消毒产品的销售都是呈上升趋势，主要原因是社保的开通，人流量的增加，及促销活动的开展，吸引了顾客。伴着社保卡的开通及促销活动的开展，门店上做好备货，增加新品种，加之日化品不能再药房销售，因此保健食品及中药材销售上有所增加。
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 
	25725
	2462
	9.6%
	880946.65
	144198.92
	16.37%
	58.59
	34.24

	2012 
	34753
	6468
	18.6%
	1248463.58
	365962.23
	29.31%
	56.58
	35.92

	2013目标
	40000
	8500
	21%
	1800000.00
	630000.00
	35%
	60.00
	45.00


分析：（销售上升和下降原因）

从数据可知，2012年会员消费笔数比2011年增加了3994笔，主要是努力的宣传会员权益，加之公司的活动及社区活动的宣传，让更多的顾客了解我们会员的实惠，伴着人流量的增加，会员人数有了上升，尤其是活动时的积极宣传，提高了会员消费额及增加了会员人数
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：周边药房都是私人药房，它们的优势在于1、药价相比我们药房便宜，药价处理这块很灵活，不是一概而论2、广告品种很多，大多数都是被很多顾客熟知的3、会员权益比我们更优惠   劣势：1、进货渠道不正规，质量不能完全保证2、服务不够好3、某些品种不够齐全4、不能及时给顾客提供所需的某些药品
（二）本店的优势与劣势：1、附近有多个行政部门，可以增加销售2、服务热情、周到，及时的给顾客调货及做好售后服务工作3、员工们很团结4、来货为正规渠道，质量有保障  4、离社保局很久，方便顾客够药  劣势：1、由于被建筑物及树木的遮挡，药店所处位置不是很明显2、由于附近有部分行政部门及上班族，周末及节假日不上班等原因，我们人流量会下降很多，对销售有很大的影响4、广告药品不够齐全
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：1、加大我们会员权益的宣传，多办理会员卡，尤其是在我们搞活动是，让顾客看到我们真真实实的优惠，并且能够享受到2、加强专业知识的学习，提高客单价3、加大省卡可以刷卡的宣传，增加人流量及提高刷卡的单笔销售4、备足货源，尤其是畅销品种5、利用赠品搞一些活动吸引顾客，提高销售5、增加部分中药贵细及医疗器械的货品
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  
加强这三个品种知识的学习，例如成分、适应人群、功效及禁忌同时每天探讨成功或失败的原因，不放过任何一个对应的顾客，收银台必须时时刻刻实现一句话服务，每天都必须知道任务及努力完成任务
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）：2012年本店中药销售为120680.2，为实现2013年同期翻番的目标，（1）必须补充货源，增加新品及畅销品种的备货（2）提高员工的销售，成药和中药搭配销售（3）增加中药知识的培训学习
3、保健食品的增量措施：畅销品种货源备足，加强学习，搭配销售
4、医疗器械的增量措施：增加医疗器械产品，打造医疗器械的专属区域，多宣传
5、店外销售突破增长点及任务目标：争取每个月都能联系到2-3个厂家来做不同的活动，吸引顾客，提高销售，希望能实现总销售的0.5%
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：1、多宣传会员权益，收银台必须做到无卡办卡（特殊情况除外）2、会员活动时，积极的宣传，让顾客觉得有卡真好3、组合销售药品，对症下药，实现双赢
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：明确的给员工分析2013年的任务，及我们2012经营状况，让员工心中有数，销售上不能满足于现状，我们得进我们100%的努力来完成我们得任务，靠自己的努力换来的成功，大家应该感觉更有意义及成就感，每项任务分人头来落实完成情况，每月进行总结，再进行汇总，完成差的那项负责人就请客，完成好的那项负责人就奖励现金30元
（五）问题及建议：

     问题： 针对门店上现在存在的问题包括：1、药价大部分偏高，由于现不能查考核价的原因不能适当的优惠，很容易流失顾客2、货源不是很充足，在某些货品卖得很好时出现缺货现象，尤其是节假日，虽然门店上请了很多货，但实际来货的并不多，经常让顾客觉得我们不是什么大药房比不上别人
建议：1、考核价能下放给员工，有时候虽然考核价很高，但给顾客解释，部分顾客是愿意接受的，这样可以减少顾客的流失2、货品的多少至关重要，尤其是畅销品种，很多时候顾客是点名要几个品种药品5个或10个，但门店上的货都不多，想调货都调不回来，顾客这时很可能连店上的一个货都不会买，这样对员工的积极性也是一种打击。
