2013年交大三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（85万），实际完成（77.1364万），保本点是（10万/月）。毛利完成情况比较理想，完成率为99.18%。
二、门店销售数据同比

	年份　
	销售笔数
	平均客单价
	收入(万)
	毛利（万）
	毛利率
	利润
	费用
	保本销售差异

	2011
	463
	124.57
	5.7677
	2.46
	42.74%
	
	
	

	2012
	18818
	40.99
	77.1364
	29.7556
	38.57%
	2.12
	39.48
	-14.08

	2013目标
	25000
	50
	120
	42
	35%
	
	41.24
	0.76


分析：销售增量不明显的原因之一是门口路面施工影响了一部分客流，原因之二缺少一名中医坐诊医生，中药上量无优势。
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
	520525
	27638
	173693
	33.36%
	67.48%
	63%

	3
	保健食品
	100752
	8867
	54533
	54.12%
	13.06%
	15%

	2
	中药饮片
	49697
	2809
	17913
	36.04%
	6.44%
	10%

	4
	医疗器械
	35675
	1588
	16662
	46.70%
	4.62%
	5%

	5
	消毒产品
	47490
	16375
	29981
	63.13%
	6.15%
	7%


分析：保健食品及中药饮片销售占比太低，影响了总体毛利完成。计划2013年的突破点主要是在保健品和中药的增量上。
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 
	
	
	
	
	
	
	
	

	2012 
	18818
	5011
	26.62%
	771364
	322444
	41.80%
	64.34
	40.99

	2013目标
	25000
	7500
	30%
	120000
	540000
	45%
	67.5
	45


分析：会员卡经常缺货，影响了部分会员卡的办理及使用，统计数据有一定差异。会员生日礼品更新不到位。
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：
1、康福泰大药房：优势：私人药店，活动时间长，品类丰富，价格低廉（特别是我们做的部分ABC品种，他们也有经营，只是规格有差异，但价格与我们相比便宜将近一半，顾客在本店购买后有很多流失到其购买），厂家活动支持力度大。对会员的优惠吸引大，价高者可免费退货并送其差价代金券。有中医坐诊，中药销售可达其总销售的30%以上。其保健品销售占比可达25%以上，经常做买二送一或买一送一原包装的活动。                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                            
 劣势：无连锁药店的品牌采购力度，质量保证、品牌效应不及太极大药房。
（二）本店的优势与劣势：

优势：专业团队、优质服务、坚强的品牌支持、多网点的辐射、高品质的会员活动、差异化经营的销售模式。
劣势：产品品规缺乏，断货率高，有部分淘汰品种及医院品种无法及时购进影响顾客购买信任度。无等级会员优惠细分权益。自身品种（如藿香、夏桑菊等）的价格维护做得不到位，市场凌乱。厂家赠品支持太少，活动增长不明显。
（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：划分任务到人头，随时督促学习产品知识及卖点，挖掘顾客潜在需求。利用忠实会员口碑宣传，随时跟进回访力度做好后期的售后服务，达成再次销售。
2、中药精制饮片及袋装销售措施及目标：力争达5000元/月。做好陈列及养生宣传。特别是夏季养生花茶的推荐。

3、保健食品的增量措施：多争取厂家资源，吸引更多顾客。增强药品与保健品的连带销售，给顾客多灌输预防保健的治未病知识，让顾客提高自身的保健意识，形成主动保健购买意向。
4、医疗器械的增量措施：完善器械品规如轮椅，尽可能地划分一个体验区出来。
5、店外销售突破增长点及任务目标：力争每人店外团购销售能达1万。多打电话，走出去，多发DM单。争取在万贯及金府机电城能新发展5个团购客户。
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：多说，多介绍，多办卡。
7、社区活动：联系厂家，争取能每月在店外做一次大型的社区活动，以带动周围的顾客积极参与并了解药房的实惠，培养更多的忠实顾客。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

1、做好员工的沟通工作，在工作和生活上多关心，及时解决心里疑惑。

2、随时与员工互动，积极商量解决难题，增强员工集体归属感与荣誉感。

3、比学赶超，多学习榜样的力量，互相激励进步！
（五）问题及建议：

1、尽快引进一名中医医生。

