
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（130万元），实际完成（138万元），保本点是（129.6万元）。

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
	14987
	62.5
	93万元
	29万
	38.1%
	
	
	

	2012
	24793
	55.7
	138万元
	44万
	36.2%
	
	
	

	2013目标
	35000
	60
	205万元
	69万
	33%
	
	
	


分析：从上表数据可以看出，主要因为销售笔数增加幅度大，在客单价有所下降。原因有以下2点：1）人员变动导致新进员工不熟悉货架或位又是柜改超，导致裸卖率较高。2）员工在销售的过程中品种销售搭配有所欠缺，导致客单价下降。
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
	1081808.57
	727863.7
	307913.1
	28.46%
	78.3%
	80%

	3
	保健食品
	131269.57
	92741.75
	68695.13
	52.33%
	9.5%
	11%

	2
	中药饮片
	65545.82
	48544.72
	24628.43
	37.57%
	4.7%
	5%

	4
	医疗器械
	76787.14
	49347.34
	30722.39
	40.01%
	5.5%
	6%

	5
	消毒产品
	8703.76
	8843.58
	3363.428
	38.64%
	0.63%
	1%


分析： 从2012年与同期销售数据对比药品、保健、饮片、器械销售都有所提高，在2013年我店特将药品、保健、器械多引进一些新特药和器械让顾客选购，如果店上只有一种器械无法做对比，容易流失顾客。
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 
	14987
	1941
	12.9%
	937736
	131235
	13.9%
	67.6
	62.56

	2012 
	24793
	4335
	17.4%
	1382533
	315515
	22.8%
	72.78
	55.76

	2013目标
	35000
	8000
	20%
	2050000
	480000
	23.4%
	75
	58.57


分析： 与2011年相比较，会员消费笔数、消费占比、会员客单价有所增加，主要是收银员的一句话服务只要顾客有意向我们都会尽力将每一位顾客发展为会员，而且在每次活动中我们都会给我店的忠实会员打电话或者短信通知顾客我们的活动政策，同时也逐渐增加会员的消费频率。

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：，周边药房的优势在价格较低医院的品种较齐全能刷卡、能卖日化品种吸引顾客。劣势：小厂家品种，知名度不高。

（二）本店的优势与劣势：大型连锁，药品进货渠道正规，能争取更多的厂家资源和品种资源，药品齐全，器械较全。促销活动整体性强。劣势：价格高于其他药房，促销活动虽然宣传力度大，规模大统一性强，但是力度小于其他药房，优惠政策不明显。
（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

  对三大品种进行按人分配，制定相应的奖惩措施。每周对以上三大品种知识进行轮流学习，多做店外宣传，做好店内三大品种的陈列和宣传，营造适当温馨的销售氛围。
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）
（1）结合季节变化，适时跟进品种，集中陈列销售。
（2）做好pop ，加强宣传

3、保健食品的增量措施：加强业务知识学习，熟悉产品功效，促进销售上量，关注各类品种的库存，以确保不断货，供应充足。
  4、医疗器械的增量措施：密切关注顾客需求，确保货品充足丰富品规数争取厂家资源，增加更多免费体验医疗器械

   5、店外销售突破增长点及任务目标：结合去年夏季团购的客户，维护好现有的团购客户，多挖掘一些还没有成为本店的客户，争取在2013年有所突破。
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

加大会员的宣传力度，开展一系列针对会员的优惠活动，节假日可针对一部分忠实顾客短信问候，会员政策的宣传和对会员顾客的维护。多宣传会员权益维护老顾客发展新顾客。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

      制定适合门店人员的奖惩制度，多劳多得对于各项任务完成销售较好的员工，可在二次分配的奖励中多分配100-200的奖励，来激励员工的积极性，提高销售
（五）问题及建议：

       问题：我们店属于医院型门店，需要实时引进一些医院开的品种，有一部分顾客都是从人民医院、华西、省医院开出来的药品，但顾客进店询问，我们都没有，还有一些以前公司禁请的品种。也向公司申请过，但一直没有落实 。

建议：引进一些医院开的品种，将禁请的品种根据本店的需求做适当的做适当的调整减少顾客流失 。                                            
太极大药房五津西路：李红梅
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