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（130万），实际完成（108.6756万），保本点是（1996.935）。

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
	保本销售差异

	2011
	22098
	39.12
	864664.54
	274522.4
	31.75%
	-341832.72
	
	

	2012
	20973
	51.8
	1086756.73
	343404.30
	31.60%
	-317211.40
	600918.24
	

	2013目标
	25000

	60
	1182000.00
	403000.00
	40%
	-201000.00
	621000
	


分析：（销售上升和下降原因）

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月收入
	同期
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	770640.7
	603907.5.
	212453.4
	27.57%
	
	50%

	3
	保健食品
	104413.6
	82807.14
	49672.13
	47.57%
	
	35%

	2
	中药饮片
	134100.9
	112439
	51914.28
	38.71%
	
	25%

	4
	医疗器械
	57817.82
	41186.5
	22350.77
	38.66%
	
	20%

	5
	消毒产品
	7262.7
	8360.93
	2934.421
	40.40%
	
	12%


分析：（销售上升和下降原因）

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 
	22098
	3964
	17.94%
	864664.5
	205858.55
	23.81%
	52
	39

	2012 
	20973
	6449
	30.7%
	1086757
	354491.84
	32.61%
	54.96
	51.81

	2013目标
	25000
	7500
	45%
	1230000
	520000
	40%
	60
	60


分析：（销售上升和下降原因）

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、周边药房都为私人药房，品牌药品价格较低，但品种较少，多数为小厂家药品。
2、周边药房中药较少，大部分为常买的袋装及瓶装中药，无中药饮片配方，无代客熬药等。

（二）本店的优势与劣势：
1、本店刚开通省卡，附近省级机关单位较多，但刷省卡的知晓度较低，人流量不稳定。
2、本店药品品种较为齐全，附近医院开出来的处方，基本都有，但部分药品价格偏高。

3、本店有各类中药（袋装，饮片，贵细），也可代客熬药、打粉等，但部分中药饮片质量较差，还需提高。

（三）总体销售增长突破口（增量措施）：
  如今，药房的竞争日趋白热化，我们店都压力也与日俱增，不仅仅是针对销售、利润，对服务质量也越来越细化。由于滨江店是老店，门店知名度还是比较高。
1、多宣传刷省卡，让各大单位及小区都知晓，增加人流量。

2、维护老会员，大力发展新会员及种子顾客，让每一位刷省卡的顾客都成为本店的忠实会员 （省卡的消费潜力较强），提高会员消费占比。
3、加强员工的专业知识培训，让顾客买得放心，用的安心，更信赖我们。

4、要求员工熟悉并掌握天胶，补肾益寿，美美等的功效，如何搭配销售及疗程销售。 

5、注重摆盘中药及袋装中药的搭配销售，套包销售（写pop海报进行搭配其功效），提高中药饮片的质量，增加中药饮片销售。

6、加强员工对保健品的功能及销售搭配的培养，利用本次买一赠一活动的周年庆活动，提高保健品销售。
7、让员工多熟悉医疗器械的功能及使用，并能在顾客购买时能准确无误的介绍及区别每一款机子的不同，能知晓每一款机子的优缺点。
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：
（1）熟悉天胶的历史，更准确的掌握天胶的质量以及熬制的工序。
(2)针对美美依旧实行奖惩制度，让员工永远在美美风潮中去努力奋斗。每进店顾客就主动宣传美美的功效以及作用和活动。
（3）补肾益寿胶囊：现在已是冬季，正是可以服用补肾益寿的最佳时期，从而从季节角度出发加大补肾益寿胶囊的销售。

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：就目前保健食品的活动较多，多利用活动机会提高销售增大利润。
4、医疗器械的增量措施：利用医疗器械专柜，推崇和宣传。
5、店外销售突破增长点及任务目标：依旧正常执行一月两次社区活动，从抓住会员的发展和消费上来提高门店的销量。
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：多多宣传会员消费权益，让顾客了解会员权益。多做社区活动，发展更多的会员。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：落实每次培训，店内员工培训完后再次沟通交流
（五）问题及建议：多让领导和后勤与前线员工沟通交流，这样相信更容易提高销售的进度。
