2013年门店销售分析及上量保障措施

一、经营目标

2013年全年销售目标（80万），实际完成（37.43万），保本点是（82万）。
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

	1-6月
	7882
	46.3
	36.5
	12.1
	33.2%
	-1.4
	34.7%
	4.5

	2012年1-6月
	6469
	34.3
	22.2
	6.64
	30.0%
	-6.3
	
	

	全年
	15882
	47%
	80
	26.4
	33%
	0
	
	


分析：
    利润较去年有所增长，但达到扭亏水平还需要努力提高销量，并在提高销售的同时降低支出费用。
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- 6月收入
	12年同期
	1-6月毛利
	1-6月毛利率
	7-12月计划完成
	7-12月计划占比

	1
	药品
	30.13
	18.44
	8.97
	30.0%
	
	

	3
	保健食品
	3.17
	1.65
	1.67
	52.6%
	
	

	2
	中药饮片
	0.71
	0.25
	0.24
	34.5%
	
	

	4
	医疗器械
	2.1
	1.2
	0.96
	46.0%
	
	

	5
	消毒产品
	0.25
	0.29
	0.1
	41.0%
	
	


分析：药品、保健食品、中药饮片和医疗器械比同期销售都有所提高，消毒产品比同期下降400元，这主要与我们消毒产品中客单比较高的几款产品长期缺货有关，比如：13.8元每瓶的碘伏消毒液和乙醇消毒液。在7月份引进了中药饮片，力争在下半年在中药饮片的销售上加大力度，提高销量。
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

	1-6月 
	7882
	3645
	46%
	37.43
	15.56
	42%
	42.7
	46.3

	12年同期 
	6469
	2748
	42%
	22.20
	7.6
	34%
	27.8
	34.3

	7-12月目标
	8000
	3700
	47%
	42.57
	16
	46%
	45%
	47


会员的消费占比还未得到公司的预定标准，力争在下半年努力提高会员的消费额，每月增加会员50名。
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：（泰兴大药房，华仁堂大药房）
      周边药房优势：价格便宜，搞的促销活动灵活，有厂家赞助，并且有大量的顾客都很喜欢的生活用品赠送。泰兴大药房有中药且价格低廉，华仁堂药房有修正药业赞助!并且这两家药房都在刷日化。
     周边药房劣势：营业员没有我们太极专业，他们是私人药店，而我们的是大品牌的公司药房。

（二）本店的优势与劣势：

     本店优势：营业员都具有专业的知识，能够灵活的给顾客搭配销售药品，有系统化的培训和标准化操作指导。利用会员的优惠政策可以稳定一部分顾客。

      本店劣势：1、药品价格较周边店高，这是影响销量的重点。2、经常缺货，好多药品都只有1、2盒，一个顾客买了后就没有货了，或者是遇到顾客买得较多，就要到处去调货，顾客对此也很有意见.3、相隔50米之内就有3家大药房，竞争非常激烈，并且别人的价格低廉，赠品也较多，要想稳住忠实顾客很不容易。
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：

措施：1、加大力度做产品的功效宣传。2、不间断的产品促销活动。3、随时跟进已购买的顾客，提供健康咨询，提醒顾客按疗程服用，促使第二次购买。

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

   措施：1、给每位员工讲解公司目标和本店目标，宣传公司的奖励政策，让每个人都清楚只要努力奋斗就能有所收获。2、每月评比销售标兵，并予以奖励。

（五）问题及建议：

1、部分药品库存较少，缺货较严重。部分药品生成库存报警的数量太少，比如：某药品库存只有1个，卖完后生成报警还是只有1个，也就是每次都只有1个的库存，若顾客想多买点就需要到处去调货，若顾客不愿意等就会流失顾客，影响销售，而这样的事情是经常在发生的。

2、本店位于拆迁安置小区，消费层次低，并且在50米之内开了3家大药房，竞争非常激烈，销售压力较大。

3、药品价格较周边药房高，由于药房又密集，顾客很容易因价高而流失，建议公司部分品种适当调价。

