2013年光华村街店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（ 210万 ），实际完成（178.6万   ），保本点是（ 197.46万  ）。
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
	41594
	41.11
	1710293.63
	52.9万
	30.93%
	-340495.62
	
	

	2012
	39966
	45.64
	1786890.00
	56.5万
	31.64%
	-161289.37
	36.8%
	-18.86


	2013目标
	42000
	50.00
	210万
	73.5万
	35.00%
	20万
	28.00%
	0


分析：（销售上升和下降原因，上面个为全年，下面个表格为同期对比）

1.整体销售处于上升，但是2012年的客流量下降，原因主要是：药品价格太高，比如：心血管，糖尿病药品价格普遍高于周边药房，留不住顾客群体，本店一旦断货，顾客到其他药房消费后就不再到本店购买，广告品种价格普遍高于周边药房，导致顾客对其他产品也不感兴趣

2、客单价、毛利、毛利率的增长主要原因是：疗程用药，保健食品用药，贵细商品的特卖，高价位品种的销售比以往有所增长。
3、费用降低最主要的原因是：铺面的分租，人员成本减少。
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
	收入2012
	同期收入2011
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	126.3万
	128.28万
	22.0万
	26.5%
	70.7%
	75.00%

	3
	保健食品
	20.8万
	20.5万
	7.8万
	51.5%
	11.60%
	13.00%

	2
	中药饮片
	17.6万
	17.0万
	4.73万
	39.30%
	9.7%
	15.00%

	4
	医疗器械
	9.38万
	7.38万
	2.465万
	36.05%
	5.2%
	10.00%

	5
	消毒产品
	2958.65
	2958.65
	813.90
	28.10%
	0.16%
	2.0%

	6
	其他
	39052.00
	75052.00
	8253.36
	26.62%
	2.19%
	3.00%


分析：（销售上升和下降原因，上面个为全年，下面个表格为同期对比）
（1）药品下降原因：有所增长，价格差因素,普药留不住顾客导致下降，
(2)保健品增长原因：对保健品进行促销活动，刺激顾客消费

(3)中药饮片增长：对此增长不明显，宣传力度不够。

(4)化妆品下降原因：品种太少并且太单一，以前有日化和粮油产品。

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 
	41594
	10931
	26.3%
	1710293.63
	635231.19
	37.14%
	58.12
	41.11

	2012 
	39966
	11856
	29.6%
	178689.00
	758227.35
	41.90%
	63.95
	  45.64

	2013目标
	42000
	13000
	33.00%
	185000.00
	870000.00
	45.00%
	68.00
	50.00


分析：（销售上升和下降原因，上面个为全年，下面个表格为同期对比）
下降因素:会员政策不够优惠，不够吸引顾客，打折力度不大。周围药房均打折为7.8——8.5折幅度，我们才9.5折，差异幅度为1-1.5。
1、 会员销售笔数增长的原因是：要求店员每天每人办理5张会员卡，导致顾客享受了很多会员政策，由非会员变成会员；主动提醒顾客出示会员卡

2、 会员客单价的增加原因是：公司促销活动频繁；会员的购买力大于非会员；多做会员特价（特价商品高毛利品种）让顾客得到优惠

3、 加大会员权益的宣传，吸引更多的非会员转变成会员
（一）周边药房优势与劣势：

1、优势：喜悦药房，益生堂均为私人药房，人气较旺，主要原因是：运作灵活，价格低廉，他们长期做心血管糖尿病产品超低特价，每期不同，私人药房主动找药品代理商长期免费监测血糖；会员折扣全场7.8折---8.5折，扣率相当低，会员特价商品多，活动方式丰富

2、劣势：他们中药质量低廉，无贵细，服务不够专业，态度不好，无我们太极的品牌优势，品种齐全
（二）本店的优势与劣势：

1、优势：服务专业，细心周到，太极良好的品牌形象，医院品种齐全，太极品牌品种货品齐全，如：太极美美，补肾益寿，天娇等均为独家经营特色
2、药品价格高，部分广告品种不齐，不能测血糖，会员折扣率太低，不够吸引人气，特价商品较少，且价格不如其他药房低，同类太极商品普药价格高于其他私人药房5-10元，不利于本公司的发展，促销活动太频繁，不能激起顾客的消费冲动
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：
1、天胶、美美、补肾三大单品营运上量措施

加大员工产品知识培训；把任务分配到人头上，进行奖惩制度，反复培训做好一句话销售，力争来店顾客均了解。
2、中药精制饮片及袋装销售措施及目标：
中药精致饮片进行组方销售，加大宣传，多卖贵细，加强与医生的交流沟通，多开精致饮片，搭配销售；同时员工在销售西药的同时联合精致饮片搭配销售，力争2013年中药精致饮片增长20%，
3、保健食品的增量措
对保健品进行组合销售，加强员工对保健食品产品知识的学习，联系厂家免费测微量元素，增加保健品的销售

4、医疗器械的增量措施：

做医疗器械专柜，比如迈克大夫的引进，进行组合销售，增加医疗器械产品，争取做个器械体验专区
5、店外销售突破增长点及任务目标：
做好社区宣传活动，多做外围团购
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

1、加大会员权益的宣传力度，多办会员卡

    2、我们促销活动都是会员专享，尤其是在活动期间多宣传，让顾客享受我店的优惠，从而使顾客到店二次消费

     3、在收银时主动提醒顾客有没有我们太极会员卡，做好客单价的增长。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：
任务落实到个人，进行奖惩制度，加强店员团结，做好集体积极向上，力争完成2013年销售任务
（五）问题及建议：
1、加大会员扣率，做更多的会员特价商品

      2、公司促销活动太频繁，不够吸引顾客
      3、特价要杀深度不要宽度
 4、后勤要对门店做好保障服务 ，让前台有更多的时间做销售
      5、公司死帐太多2011-12年均为了结，导致门店负担过大

