2013年双流清泰路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（36万），实际完成（90.92%），保本点是（540000）。

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
	
	
	
	
	
	
	
	

	2012
	9409
	34.8
	327317
	11.8233
	3274.3
	
	
	177920

	2013目标
	10950
	38
	474500
	12.560
	3501.1
	
	
	


分析：1：门店房租昂贵，致使门店销售任务艰巨；

      2：门店店长缺乏经营管理经验，门店营业员流动性太大；

      3：周围商圈竞争性强；

      4:2012年8月底开通社保，时间较晚。

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
	12月
	同期
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	264985.55
	
	88653.78
	33.46%
	81%
	75%

	3
	保健食品
	29366.61
	
	14906.4
	50.76%
	8.9%
	10%

	2
	中药饮片
	2526.65
	
	806.66
	31.93%
	0.8%
	1.5%

	4
	医疗器械
	21684.13
	
	10394.6
	47.94%
	6.6%
	7.2%

	5
	消毒产品
	4014.08
	
	1805.1
	44.97%
	1.2%
	1.2%


分析：1:门店产品结构没突出竞争优势，如袋装中药及医疗器械类；

      2：整个销售过程中大胆联合销售能力有待提高，如保健品方面。
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 
	9409
	1225
	13%
	327317
	53690
	16.4%
	45.7
	44.2

	2013目标
	10950
	3285
	30%
	474500
	237250
	50%
	40
	


分析：门店11年底开业，12年8月开通社保卡，门店宣传力度不强，会员发展不理想，尤其是新会员的发展。
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：周边药房形式多样（有大型连锁：健之佳 双流老药房：川康大药房 小型连锁：德善堂  侧重销售中药:寿龄堂等等）；

   2：周边药房药品结构灵活多样；

   3：周边药房药品价格知名品牌价格便宜，小厂家价格不易控制。

本店的优势与劣势：

   1：药店品牌效应，药品质量的保障，大厂家药品；

   2：服务的质量保障；

   3：知名品牌药品药价贵，地理位置的偏僻；

   4：门店销售侧重点不突出
总体销售增长突破口（增量措施）：

1、针对天骄，美美，补肾益寿胶囊等等单品任务的落实，周期性的培训，随时监控其销售情况机门店库存；

    2调整门店品种结构，淘汰功能重复品种，加大任务品种备货量，门店畅销品种数量及慢性疗程药配备；

3、增加门店中药精制饮片及袋装的品种及数量；
4、保健食品的增量措施：营业员每天熟记一类保健品功效，卖点；进行恰当的推荐，合理运用赠品；
5、医疗器械的增量措施：增加医疗器械品类，专区陈列；
6、店外销售突破增长点及任务目标：12年店外销售约600元，13年争取2000元。收索本县城可能性销售对象。

    7、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：主抓会员销售：a惠及老顾客；b记录慢性疾病顾客的购买记录并进行回访；c免费办理会 员卡

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：多站在营业员的角度，体谅，安抚，培养忠诚度，和谐的工作环境。奖励即使，适时。
（五）问题及建议：建议取消每月单店社区活动，重心在于每月公司活动，而社区活动可以双流三家店（锦华店，藏卫路店，清泰路店）每月轮流联合开展，走近社区，提高社区活动质量，药店知名度；适当调整门店价格敏感品种为特价品种，或是淘汰某些品种，或是就门店实际情况更换厂家品种；门店最好是片区，罗列阶段主推单品，让销售有目标性，让厂家重视门店，走近门店。
                                                      双流清泰路店

                                                     2013年1月12日

