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（630000），实际完成（492844），保本点是（1345768.2）。

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
	14326
	35.41
	507336.3
	134688.9
	26.55%
	230477.34
	66.90%
	838431.9

	2012
	13822
	35.65
	492844
	144704.3
	29.36%
	225504.04
	68.86%
	852924.2

	2013目标
	13903
	38.6
	536683
	158668.4
	29.56%
	236686.6
	66.90
	809085.2


分析：（销售上升和下降原因）销售下降，铺面分租，附近加盟店竞争压力，个别品种价格偏贵，解决措施可以通过活动宣传打响知名度，给顾客解释我们这边两个太极大药房的区别，告诉顾客我们是直营店，我们的会员卡在成都所有太极直营店都是能通用的同时加强专业知识的学习，设立店里面的培训能手，大家轮流担任共同学习沟通工作中遇到的问题（成功案例与失败的案例）为顾客提供更加专业优质的药学服务。
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
	390369.6
	402616.1
	103516.6
	26.51%
	80.51%
	78.2%

	3
	保健食品
	46126.06
	46531.69
	19315.28
	41.87%
	9.51%
	11.2%

	2
	中药饮片
	14187.07
	17576.31
	5720.157
	40.31%
	6.23%
	7.1%

	4
	医疗器械
	30224.3
	27577.31
	12628.74
	41.78%
	2.93%
	3.2%

	5
	消毒产品
	3947.76
	4005.97
	1644.881
	41.67%
	0.81%
	0.3%


分析：（销售上升和下降原因）2011年相对2012年药品销售、保健食品、中药饮片销售增加但医疗器械销售下降了，主要原因有医疗器械没有专柜展示及品种单一，解决措施可以根据顾客需要订购货品，保健品方面可以通过联合用药搭配销售出去，中药饮片及袋装中药的销售方面可以根据季节变化把当季热销品种方收银台附近增强顾客的冲动购买欲。
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 
	14326
	2758
	26.55%
	507336.3
	162765.9
	32.08%
	59.01
	35.41

	2012 
	13825
	3506
	25.36%
	492966.63
	159892.12
	32.43%
	45.60
	35.65

	2013目标
	14466
	3860
	26.68%
	536683
	181266.3
	33.77%
	46.96
	37.09


分析：（销售上升和下降原因）2012年较2011年总笔数降低，客流量减少，门店分租导致遗失了部分会员，门店营业员对会员发展的意识不够，2013年应发掘潜在会员，增加会员销售笔数及销量，营业员要熟记会员权益，每办一张会员卡都要给顾客详细的讲解会员权益比如(周三、周日打折还积分，平时积分，积满100分可抵5元，生日可免费领小礼品一份，平时为了回馈顾客还会有很多优惠会员的活动),重大活动要给门店重点会员电话通知，平时做好重点会员的维护，可短信温馨提示。
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.劣势：有一家集诊所与药房一身的全愈堂，该药房品种齐全、店堂陈列丰满，有医生坐诊，靠近人流聚集地的万裕生活广场和菜市场，在相对繁华地段还有一家太极大药房庆明加盟店，该店也有医生坐诊此外还经营中药代煎，这两家药房是附近诊所与药房的最大的竞争对手。
     2.劣势：周边私人药房占比较大，对于一些最求品牌的年轻人，我们太极大药房有一定优势。我们要维护老顾客开发新顾客，电话回访重点顾客。 

（二）本店的优势与劣势：
优势:本店靠近所在小区的停车场出口会有部分开车人群的注意，小区后面是一片安置房（高家小区）及高家小区菜市场，这个菜市场里有三家私人药房，小区里有一家百信药房，相对而言我们太极大药房更加有公信力。
劣势：离店最近的商圈有一定的距离，相对而言全愈堂与太极加盟店位置上更有优势，客流量较大，并且这两个店都是有坐诊医生，能够建立相对稳定的客源。针对顾客对这边怎么有两个太极大药房提出疑问时我们要耐心解释我们是直营店。
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：
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：加强宣传（pop、dm单）分人分任务分区域地完成宣传单的发放、加强品种知识学习每周都要汇总学习进度或者通过同事间的互问互答完成学习与经验交流、突出陈列，在遵守公司TABC类品种的成列原则下，可把一些热销品种放店面靠里的位置增加顾客在本店停留购药的时间，根据当季特点装饰花车，冬天可以放一些滋补类的或能够送礼的（补肾益寿、天胶、蜂蜜、氨基酸、初元等），夏天可成列板蓝根夏桑菊等。
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）：根据当季陈列养生中药方，可煲汤可煎水，根据常见高血压、糖尿病宣传中药保健及预防的方子，并成列到显眼的位置。
3、保健食品的增量措施：突出陈列搭配销售，用爆炸花注明其品种的功效和关联产品。
4、医疗器械的增量措施：可借免费量血压加强医疗器械的宣传，加强对医疗器械使用技巧学习。
5、店外销售突破增长点及任务目标：夏季团购，走访附近事业单位及工地加强对夏季防暑知识的宣传。
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：加强会员权益的宣传，免费办理会员卡，维护老会员。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：把任务金额落实到每天，在交班本上注明本班次销售金额，及这一天的任务销售额，分析任务品种的扣款情况激励大家争取不扣钱，积极提高门店销量，争取多拿工资。
（五）问题及建议：

