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（90），实际完成（78），保本点是（90）。

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
	20019
	31
	621717
	208098
	33.4%
	
	
	

	2012
	22537
	34.6
	781420
	262661
	33.6%
	
	
	

	2013目标
	25000
	46
	1160000
	390000
	33%
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因）

上升原因：12年社区活动开展及活动效果较好于11年，公司活动及门店活动在宣传上都较好于11年，在社区活动及门店自己活动方面都做的比11年好

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
	595876.3
	13.9%
	12.2%
	-1%
	76.3%
	80%

	3
	保健食品
	106303
	45.5%
	50%
	4%
	13.6%
	15%

	2
	中药饮片
	9400.6
	50.3%
	63.2%
	10.1%
	1.2%
	3%


	4
	医疗器械
	48686.7
	35.6%
	17.2%
	-12.6%
	6.2%
	7%

	5
	消毒产品
	7729.4
	-20.4%
	30%
	7.5%
	0.9%
	1.5%


分析：（销售上升和下降原因）

1、下降原因：药品方面主要是12年的心脑血管方面及倒挂品种销售及顾客疗程订购都叫多于11年所以毛利率下滑

2、中药及保健品方面上升主要是品种方面叫多于11年的品种，顾客有更多的选择，加之社区活动开展监测微量元素叫好销售于11年，中药方面就是品种的丰富，顾客有了更多的选择，特别是冬季进补方面的精致中药饮片销售较好于11年

3、医疗器械方面下滑原因：今年的活动血压计的特价销售较好，活动折扣较多于11年所以在毛利率上下滑

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 
	20019
	8268
	41.3%
	621717
	239667
	38.5%
	29
	31

	2012 
	22537
	6838
	30.3%
	781420
	325473.9
	41.2%
	47.6
	34.6

	2013目标
	25000
	10000
	50%
	1160000
	500000
	50%
	50
	46


分析：（销售上升和下降原因）：12年的销售中加强了对店员提醒顾客出示会员卡及办理会员卡的好处，12年的所有活动都只针对会员，很多特价及优惠都只有会员才能享受，在会员方面的办理方面也加强办理。

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：价格低特别是广告产品，药品叫齐全，很多小厂家的品种，有中医坐诊，有足浴器，按摩器，活动灵活多样化，切吸引力较大。

劣势：6家竞争对手无中药及精致袋装中药饮片及贵细销售，POP宣传等较少，其中有两家的药品存在质量问题，不能熬胶，无社区活动，无药妆等品种销售保健品品种较少且只有个别的知名厂家。

（二）本店的优势与劣势：

优势：可以刷卡，太极品牌的好口碑，公司对门店活动的大力支持，还有社区活动可以邀请知名品牌的到场促销，活动POP宣传到位，可以给顾客订购药品，服务态度较好，具有专业知识，社区活动的展开较吸引人气，有胰岛素等冷藏药品，精致袋装中药饮片品种丰富。

（三）总体销售增长突破口（增量措施）：

1、在社区活动方面在今年还要更好的去做，12年是每月一场社区活动，在今年争取保证每月2场且保质保量成功的做好社区活动,在公司没有活动的情况下根据本店的自身情况主动申请并制定适合本店的活动，丰富中药精致袋装饮片及贵细品种吸引顾客，药妆品种的增加来引导顾客消费。
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： 

天胶的上量措施：首先加强对员工的培训，让大家更深的介绍天胶，相信自己品牌的东西，增强信心，并且任务细分到个人，奖惩也细分到个人，多劳多得。

 美美的宣传：在专业方面要加强，特别是成分及功效方面，根据不同需求的人能更好的介绍其功能主治，不同需求的人群要分清主次的介绍。而不仅仅局限于美容养颜方面。

  补肾益寿的上量措施：对于一个老品牌，并且在消费者心中早已肯定的品种，在销售方面就更有底气，在专业知识方面，特别是中医学方面要更好的加强，介绍的时候能用更专业的知识给顾客讲解，更能使顾客接受，专业知识强了专业方面的东西顾客及时听不懂也会接受肯定的，因为他听不懂所以会觉得你很专业，会觉得你说的很有道理，在每次的社区活动中都请该厂家来参与促销，更好的加强补肾在消费者心中的影响。    

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）

中药精致袋装饮片的销售：目标今年销售到2万，措施：增加品种的种类，加强袋装的宣传，加强中药养生知识的宣传，在销售时加强中西成药搭配饮片的销售。

3、保健食品的增量措施：加强员工专业知识的培训，保健品及药品的搭配销售，在社区活动时每次都有保健品厂家的现场促销及微量元素，骨密度等的检测来引导顾客的保健意识及保健品的销售。

4、医疗器械的增量措施：目前本店的品种较少，在品种方面要丰富，还有就是医疗器械专业知识的培训，特别是对于小型门店来说接触这方面的就比较少，在很多方面都很不专业，及使用方面都不能好的操作及介绍。

5、店外销售突破增长点及任务目标：

销售指标：争取突破0的销售

任务目标：突破0.43%，

6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

每次交易都提醒顾客出示会员卡，没有会员卡的马上给顾客介绍会员的可以享受的优惠及好处，门店所有都活动所有的优惠都只针对会员，对于老会员要做好平时的维护，特别是购买长期服用药的顾客，定期的打电话询问用药情况，身体情况，做好顾客资料的管理，每月查询当月会员生日，打电话给予祝福及提醒顾客来领取生日礼物。

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：奖惩分明，多劳多得，每个任务都细分到人头，奖的金额应该多余罚的金额

（五）问题及建议：

问题1：公司应该给送货师傅好好沟通，现在西部的师傅送货点都不负责，特别是像我们郊县的请他帮忙带东西都很难，宁愿空车都不愿意，有时候有顾客那些来买药来货都不愿意多等，都一直催（除退货带票据之外）
建议：最好是自己公司师傅送货

