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（330000），实际完成（256847.64），保本点是（109224）。

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
	2321
	29


	66403.97
	21566.45357
	32.5%
	-98859.84
	
	

	2012
	6831
	37.6
	256847.64
	79729.72
	31%
	-260747.29
	323873.54
	

	2013目标
	10000
	40
	400000
	100000
	33.0%
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因）

12年是狠抓销售的一年，来客笔数增多一个原因是因为我店是11年8月份开的新店，所以11年那年不足一整年，所以与12年相比，效果不好。
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入
	同期（11年）
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	199761.05
	53128.65
	54696.41
	27.38%
	77.78%
	78%

	3
	保健食品
	30421.86
	6850.9
	14292.27
	46.98%
	11.84%
	12.5%

	2
	中药饮片
	4190.22
	795.78
	1081.05
	25.08%
	1.63%
	2.5%

	4
	医疗器械
	14701.38
	3891.58
	6591.23
	44.83%
	5.72%
	7%

	5
	消毒产品
	2449.44
	920.76
	1113.41
	45.46%
	0.95%
	1%


分析：（销售上升和下降原因）

以上数据分析来看，单看销售数据，每个数据都在增长，但是也是因为11年刚开业，不足一年，但是看12年销售占比，药品占比比较小，所以在今年的销售中会加强店上每位员工的销售技巧，加强联合销售。提高我们本身的专业知识。争取完成任务计划。
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 
	2321
	258
	11.12%
	66403.97
	16056.16
	24.18%
	62
	29

	2012 
	6831
	1713
	25.08%
	256847.64
	90381.02
	35.19%
	52.76
	37.6

	2013目标
	10000
	2500
	35%
	400000
	144000
	36%
	57.6
	40


分析：（销售上升和下降原因）

在2012年，我店着重大力发展新会员，维护老会员，在销售过程中，做到对每位顾客宣传我们的会员权益。着实为顾客提供方便。每一位进店的顾客，我们基本都做到了宣传会员权益，公司每月的会员专享活动为我店办理新会员也起了很大的作用。希望在2013年会员消费占比得到提高。
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：竞争对手（九华大药房）地处我店步行50米左右，在我们店旁边30米处有在一个十字路口处，红旗连锁超市旁边，客流量很大，我们的消费顾客基本上是拆迁户，所以消费水平不高，还有就是小区入住率不高，但是周围就有4家私人药房，价格方面比我们便宜，两家私人诊所，真所谓是僧多粥少。

劣势：其他药房服务态度以及店堂气氛相比我店要差，以及药学服务方面稍微欠缺一些。而且都是一些不怎么知名的药房，我们的知名度很大。
（二）本店的优势与劣势：

优势：服务态度，店内气氛营造，社区便民服务比几个药房都做得更好。

劣势：地理位置不占优势，刚好在一个死胡同里面，马路对面还在修建，人流量和客流量都很少。
（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

措施：这3个品种做为13年的重点品种，在冬末、初春以及秋季作为重点推荐，学会把培训知识运用到销售中来，不断做社区和会员宣传，发放宣传资料，与其他品种相做对比，突出我司品种的优势。每一周，安排一天对店上每人进行自讲自听，每一天互相交流销售经验，不断进取。在陈列上优先陈列，打造重点品种专区。
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）

措施：根据各个节气，包装不同的茶饮品以及补益套包，抓住旺季大力销售。另外在一些常见疾病的配方上再加上中药饮品的保健，也可做中药专区陈列，搭配爆炸花，pop来宣传中药养生知识，做出人有我优的亮点。

3、保健食品的增量措施：

措施：首先做慢性疾病顾客档案，定期回访，特别是有糖尿病、高血压、心脏病患者，推荐适合顾客病症的保健品，并且肯定疗效，经常做免费服务。根据一些病症配方，适当搭配保健品销售，把销售任务分配到每周，每天，每人。

4、医疗器械的增量措施：

措施：打造医疗器械专区，占领市场优势。根据不同顾客需求补货，满足顾客的需要。
5、店外销售突破增长点及任务目标：

A：社区活动每月1次，并且提高达成销售的几率，改变社区活动形式，要做到多样化，多到其它小区做宣传，争取让更多的人群知道我们，了解我们。打造专属我们自己的太极品牌。
B：团购工作，利用周边人际关系以及利用休息时间考察周边的工地等一些单位，做好夏季清凉饮料团购的准备工作。
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

因我店周边居住的都是一些老会员，流动人口很少，但是我们会尽量的对每一位进店顾客宣传会员卡优惠权益，多办理有效会员。

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

每周开例会，每周做培训，任务落实到每一个人，作为店长，更应该加强自我专业知识，提高专业技能。起好带头作用，经常要打气，鼓励员工，要激发每一个员工的信心，有困难不怕，必须要付出100%的努力。每周做销量对比，让每一位员工知道店上每月销售情况，同时对销售能力强的，销售好的，进行不定期的鼓励，发放奖金或者是小奖品等等。
（五）问题及建议：

1：在13年的培训工作中，在常规疾病培训的基础上，可以再加入中药配方搭配的培训以及医疗器械的培训。多请厂家来做专品培训。
2：后勤物资与赠品需要配备到位。
