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（30万），实际完成（33万），保本点是（60万）。

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
	4317
	41.45
	17.89万
	6.44万
	35.9%
	
	
	42万

	2012
	7190
	45.9
	33.01万
	11.531万
	34.9%
	
	
	27万

	2013目标
	7500
	48
	49万
	16万
	33%
	
	
	11万


上升的原因小区入住有所上涨，3月开通社保。同事间的默契，商品知识的掌握和系统的熟悉。

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
	26.34万
	14.15万
	8.4万
	31.9%
	79.8%
	73%

	3
	保健食品
	3.32万
	1.92万
	1.72万
	51.8%
	10.1%
	15%

	2
	中药饮片
	0.8384万
	0.35万
	0.288万
	34.4%
	2.5%
	5%

	4
	医疗器械
	1.91万
	0.93万
	0.9万
	47%
	5.8%
	5%

	5
	消毒产品
	0.33万
	0.32万
	0.15万
	45.5%
	1%
	2%


本店开业不久，不断的在适应顾客需求，货源的充足与销量是不能分的，还有同事们努力推崇病种组方也是提高销量的因素。
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 
	4317
	782
	18.1%
	17.89
	3.24
	18%
	40
	41.45

	2012 
	7190
	1985
	27.6%
	33.01
	9.11
	19%
	45
	45.9

	2013
	7500
	3500
	50%
	36
	18
	50%
	60
	48


将非会员转为有效会员的成功经验

大力宣传我们的会员优惠政策；牢牢抓住我们的会员，让我们的老会员从中得到了优惠后，给我们带更多的朋友来办理会员卡。同时把消费大的顾客发展成为会员。使用会员卡的顾客也是尽量发展会员。

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：我们店前行50米有一家康桥，药价非常便宜也是我们店最强竞争对手之一，前行不到100米有瑞升和中新，都是药品齐品种多价格便宜，地理位置也是优势康桥在银行旁边正街上。
（二）本店的优势与劣势：本店位置比较偏，人流量较少，小区入住率太低。药品价位偏高。其优势就是优质的团队，专业知识较强，集团公司做后盾优质的药品热情服务，顾客的评价态度很好。
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：
1·天娇，美美，补肾益寿都做顾客跟踪记录，到顾客要用完一疗程提前一星期通知顾客购买。对症发展更多顾客使用。给大客户宣传养生知识、保健常识，对公司的各种活动要发短信告知，必要时还应该及时电话通知！争取培养一批忠实顾客！
2·2012我店中药销售8384元，中药乃国粹定当大力推荐，即健康且副作用小也可一药多用，13年争取同期翻番，其措施任何一药都可组一辅助治疗饮片同用。定期组织一次沟通交流会，共同分析的问题和困难，共同寻找原因和解决的办法！
3·大力宣传保健养生，用免费测血压、免费测骨密度、、免费健康理疗等来吸引人气吸引大家关注健康。保健养生。
4·书写POP宣传医疗器械，关注健康。
5.大力宣传团购活动争取有个新的突破。
6将非会员转为有效会员
大力宣传我们的会员优惠政策；牢牢抓住我们的会员，让我们的老会员从中得到了优惠后，给我们带更多的朋友来办理会员卡。同时把消费大的顾客发展成为会员。使用会员卡的顾客也是尽量发展会员。

四1、重点培养营业员的销售技能，给员工进行合理的分工。发挥各自的专业技能优势。进行相互学习和分享经验，共同提高销售技能
2、在销售过程中应做到合理运用培训所学内容，进行组方销售。合理搭配，提高动销率！降低单品销售率。
3、加强员工的专业知识培训及考核，合理利用空闲时间，培养出学习氛围浓的工作环境。特别时重点任务品种和abct类品种。
五．目前我店的不动销产品和效期品种库存大。对不动销产品和效期品种做好任务分解和专区陈列，并做好相应宣传。在实际销售中提高动销率，积极解决效期和不动销品种库存过大的问题！
定期组织一次沟通交流会，共同分析门店遇到的问题和困难，共同寻找原因和解决的办法！
合理调查周边药店的价格信息、及时向公司汇报并请合理调整。
.请公司协调把不动销和效期品种进行调拨，降低门店的库存压力！使门店的库存能够更加适应周边客户消费的需求！
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：

（五）问题及建议：

