
2013年门店销售分析及上量保障措施（民丰西路店）
一、经营目标

2012年全年销售目标（145万），实际完成（179.009万），保本点是（）。

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
	19204
	41.80
	803829.00
	269596.00
	33.5%
	
	
	

	2012
	38212
	46.90
	1790085.00
	599604.00
	33.4%
	185604
	414000
	50

	2013目标
	50000
	47.50
	2400000
	811800
	33%
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因）

2012年我店实现了盈利，叫11年销售增长50%，接下来的13年，我店周边的环境以发生了改变，周围的奥克斯广场的百信药房开通社保划卡，对我们的销售有一定的影响。贵细方面在12年底我们新增了贵细柜，并给我点配了中药方面专业知识相对较强的员工，13年我们中药方面的销售较12年翻1翻。但是我们周边的贵细专卖店即将开业。对我们中药贵细销售有很大的冲击。
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
	660819.35

	1960000
	205794

	31
	36%
	70%

	3
	保健食品
	66629.25

	273154.40
	33545.22

	50
	3.7%
	7.2%

	2
	中药饮片
	13920.62

	26122
	4070.565

	29
	0.7%
	1.5%

	4
	医疗器械
	45174.95

	130000
	19616.21

	43
	2.5%
	5%

	5
	消毒产品
	7803.97

	23000
	3536.508

	45
	0.4%
	1%


分析：（销售上升和下降原因）

13年我店虽然面临有很多挑战，但是我们有2年积累的顾客和我们的专业知识，药品的销售我们在今年的基础上要增长30%。保健品的销售要利用搭配销售和套包的方式实现增长。中药由总店中药柜调入我店的员工给我们培训，加强中药专业知识，用新增的贵细，和中药精致饮片品种的齐全时3年中药在12年基础上加倍增长。
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 
	19204
	3675
	19%
	803829
	194023
	24%
	52.70
	41.80

	2012 
	38212
	8502
	22%
	1790085
	526350
	29%
	61.90
	46.9

	2013目标
	50000
	11000
	40%
	2400000
	1200000
	50%
	80
	47.50


分析：（销售上升和下降原因）

 13年我们要发展会员，因为重11年和12年的数据显示，我们会员消费的客单价比非会员高。发展会员才可能成为我们的忠实客户。
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：

  我店周围目前只有两家竞争药房，一家为奥克斯广场里面的百信大药房，他们位置较好，离孵化园很近，对孵化园里面的上班簇有很大的吸引力。还有一家为即将开业的中药贵细专卖店，从装修风格上面可以了解他们叫为高档，他们开业后会吸引部分送礼的顾客和一些注重档次的客户。

（二）本店的优势与劣势：

  我店和他们比较我们已经有相对较稳定的客户群，和专业的药学知识对客户的吸引是最大的，我们的会员积分政策透明，简单也是很多顾客选择我们要点的原因之一。我店不足的地方就是缺货，特别是一些医院里面开出来的品种。

（三）总体销售增长突破口（增量措施）：

根据数据我店13年要实现销售增长主要从药品，中药  保健品及医疗器械方面寻求突破。药品方面，除了销售我们常用的感冒药和其他普通药品，还要善于发现顾客的潜在需求。

 1： 对集团公司品种要积极主动推荐天胶，我们有免费敖胶的策越，还有了解天胶的产品特性和相信太极品牌，并且我们员工已经买有天胶在店上熬固元膏吸引客户。同时还可以拉动贵细产品的销售。
  2：美美12年我店的销售不是太好，13年我店继续主推每个人都适合服用的美美，用老客户介绍新客户和我们员工以身说法的方式增加美美的消费人群。增加销售。

3：补肾益寿是太极品牌产品，对适合的人群进行推荐，还要不断挖掘新客户。还要控制好疗程用药 ，才会有长期的客户和很好的疗效。

二：中药精致饮片的销售方面，由于我店没有散装配方中药，我们在中药的销售就只有袋装的精致饮片。13年我们要多写一些当季的配方，如：夏季的减肥配方和清热配方。冬季的高血压配方和固元膏配方。 13年我们还可以利用贵细的销售实现中药销售翻一翻。

三：12年民丰店保健品销售占比3.7%不是很理想，在接下来的13年保健品用我们的品牌效应和套包销售还有搭配销售的方式实现保健品在12年的基础上要实现1倍增长。
四：13年我们还要增加大的医疗器械的备货，如电子制氧机，轮椅等。同时要让店上的每一位员工都要了解我们所有医疗器械的用法，这样才能全面的增加销售。
五：团购已是我们销售的增长点，每年的夏天我们员工都利用下班时间去联系周边工地和公司 ，进行当季品种的销售，13年我们希望经过我们全体员工的努力使我们的团购笔数和金额在12年的基础上增加30%。
六：13年我们要实现我们销售和利润的双增长，主要还是要提高我们会员的销售，12年民丰店会员销售占比29%远低于公司的平均占比，13年我们要大量的发展新会员，比对6个月以上没有到我店消费的会员进行短信和电话的方式与顾客沟通比问其原因，并结合实际情况进行销售策越方面的调整。
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

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）

3、保健食品的增量措施：

4、医疗器械的增量措施：

5、店外销售突破增长点及任务目标：

6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

为更好的完成13年的目标任务，必须全体员工共同努力，团结协作。并且目标明确。对任务品种要一一落实到每个人，销售时店长要起带头作用，并且奖罚分明。对销售和表现好的员工要在金钱和精神方面给与奖励，对于销售较差的员工我们已不能一味的贬低，我们要实行店内帮扶的方式，使他的销售提上来。这样才能带动大家的积极性。对销售能力较差的员工才不会泄气。
（五）问题及建议：

1要保证我们任务完成，要有充足的货源，就是有东西才能换成钱。
                                                民丰西路店  张昌永


