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（75万），实际完成（684733.10），保本点是（11.5万）。

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
	保本销售差异

	2011
	11284
	30.84051
	348004.27
	111646.3
	32.7
	-347682.01
	610052.26
	1787.86

	2012
	18316
	37.38442
	684733.10
	237245
	34.65
	-200342.53
	426054.49
	1178.36

	2013目标
	20000
	51.39
	102799.65
	35979.875
	35.00
	-18732.5
	38564.8
	


分析：本店于2010年开业一开始正在修建房屋和道路.导致人流量很少,..还有店面较空旷,看上去货品极少.,特别是那时还不能刷卡,到了2011年商品房修建已经完成|,道路也通畅了. 周围居民渐渐多了起来,公司也铺了许多新货品.这样让整个药店看起来就更加紧凑.让顾客有更多和选择.
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
	280521.61
	546226
	82401.58699
	0.1518
	81.08%
	79.54%

	3
	保健食品
	33318.84
	83140.3
	14837.49113
	0.1784
	12.34%
	15.8%

	2
	中药饮片
	3737.79
	5451.76
	1814.44
	0.3328
	0.81%
	1.52%

	4
	医疗器械
	21956.13
	32835.61
	15325.3
	0.4667
	4.87%
	5.25%

	5
	消毒产品
	3893.99
	5999.08
	2768.637
	0.4615
	0.89%
	0.89%


分析：2011年和2012年比起来反差就很大了.药品销售高出了一倍,这主要的原因还是因为我们的药品品质过硬,回头客多,,很多其它药房买不到的药品在我们店能买到.还有因为是连锁店.有时本店暂时没有的货品.我们可以从其它店调拨.其次就是保健品的销售,几乎相差两倍了,这表明了现在的人消费层次高了.有了保健的意识,更加注重自己的健康.还有就是店员更注重保健品的推销.
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 
	11284
	1638
	14.52%
	348004.27
	63050.94
	18.11%
	38.492
	30.84

	2012 
	18316
	2463
	13.4473%
	684733.10
	14187.07
	0.21057412
	58.54124


	37.38442

	2013目标
	25000
	8000
	0.32
	750000
	35000
	0.4666
	33.35
	30.00


分析：其实相对于来说2011年发展的会员还是可观的,那时人流量本来就没有2012年多,之所以会员为数增长那是因为进来的顾客进来我们都会热情地跟他解说成为太极会员的好处,因为我们是连锁店遍布成都市周边.很多都是为了会员而订制的特价药品 .搞活动是针对会员的.让他们觉得成为会员是值得的.
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：周边对我们造成最大威胁的是德仁堂,,和兴堂,,康桥大药房 等 …..首先他们优势都有中药房.也有坐堂医生.价格相对于来说相差还是有点大.还有他们的货品品种繁多.经常弄一些价格较底的药品来诱惑顾客.误导他们.但是很多顾客都买不到他们的特价品种.
（二）本店的优势与劣势：,主要还是我们店员比较有团队精神.大家共同努力做好每天的工作,都怀着不让一个顾客空着手出击的目标..但他们在其它药房里买不到的药品几乎在我们店里都能买到.劣势就是我们的儿童用药相当少.很多顾客来本店看了儿科的药都说品种不全.其次就是心脑血管的药价太高….还有就是 中药也能带动一部分的药品销售!!其它药房基本上都有坐堂医生就诊!
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：公司存在旺季销售中的货品往往存在断货的现象，很多时候都是把顾客说服了，可是经常都没有货品拿出来。
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:希望公司加大广告力度.增加产品的知名度.让每个店员都熟悉产品的功效,成份.禁忌,同类商品的价格比较.把他们都的详细资料记录下来.定时回访.天胶实行免费打粉,免费熬制.送辅料等.美美和补肾益寿弄一个活动专区.突出它们的亮点.让老客户带动新客户来增加销售量.

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）:根据季节适当进一些相应的中药材.比如夏天能配备一些清热解毒凉茶之类的多种配方药材.冬天可以进一些进补的药材.比如羊肉汤料.炖鸡料.老鸭汤等…..
3、保健食品的增量措施：可以经常做一些买赠活动.特别是让厂家来传授一下他们的销售技巧.多些精美的礼盒装.购买的时候顾客有更多的选择。

4、医疗器械的增量措施：可以尽量多配备一 些电视里面广告品种.广而告之，现在很多人都是冲着广告而来的。

5、店外销售突破增长点及任务目标：团购不止在于夏天,冬天也可以跑团购,比如一些防冻防裂的产品.到了冬天气候潮湿,医院里住着的大部分都是因为上呼吸道感染形成的疾病.所以我们太极的补肾防喘片就派上用场了.
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：会员发展更加迫不及待,让他们知道会员的权利和好处,希望周围的居民都能成为我们的忠实会员 .这样一来会员自然就多了起来,他们当然也会来本店消费.

首先从我们身边的人开始宣传太极的经营理念和悠久的历史文化。告诉他们我们太极的特色，让他们更相信这个品牌，让他们一传十、十传百、然后从我们药房的周边居民或者附近的小区发起进攻。经常做一些社区活动，每进来一个顾客希望都能让他成为太极的忠实顾客。

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：2013年年初就给所有员工说了今年本店的目标将会有很大的增长，所以在现在生意不是很忙的时候我们要多总结经验.为了我们的“高薪”而努力奋斗，我们不要求做到最好但是我们要有进步体现。在销售时多沟通多学习，学习专业知识\销售技巧\在销售中有良好的心态。不要把个人情绪带入工作中.三大重点商品销售将实行有奖有惩的制度…
（五）问题及建议：希望公司能把我们附近的石油单位的业务谈成,就如工商银行的太极储值卡一样.这样的话我们的销售可能有意想不到的成果.还有希望 公司能定期检修门店的设施.
