2013年水杉街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（60万），实际完成（40万），保本点是（145万)                              
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
	费用率
	保本销售差异

	2011
	3097笔
	23.69元
	73375.71元
	24781.87
	33.77%
	
	
	

	2012
	10871笔
	37.12元
	403604元
	136264.79
	33.76%
	-105800
	426000
	1047521

	2013目标
	13000笔
	43.00元
	550000元
	190400
	34%
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因）

本店于2011年8月开张全年销售为：73375.71元，2012年销售403604。2012年销售增长主要原因有以下几点：

     1：会员的增加，发展新的会员，销售过程和收银的时候给顾客宣传会员权益。品质服务发展忠实的长期购买顾客群.

2：以顾客的满意为宗旨，尽量满足顾客的需求，优化产品。店于店之间的借调，满足顾客，

3：销售任务分配。落实人头

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

收入
	同期
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	324438.8
	63511.58
	101588.01
	25.61%
	80.38%
	84.53%

	3
	保健食品
	39414.21
	4210.02
	17440.8
	38.2%
	9.76%
	8.92%

	2
	中药饮片
	7487.15
	352.52
	2358.79
	38.3%
	1.8%
	2.14%

	4
	医疗器械
	23933.3
	4185.86
	11405.15
	44.82%
	5.92%
	5.35%

	5
	消毒产品
	3854.06
	675.1
	1699.83
	49.86%
	0.9%
	1%


分析：（销售上升和下降原因）

以2012年销售数据统计显示：保健品和中药饮片的销售不是很理想，主要存在的问题是对保健品和中药的知识比较欠缺，以至于在销售的时候不能搭配销售，希望通过不断的学习丰富产品知识，增加搭配销售能力
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 
	3097笔
	505笔
	16.3%
	73375.71元
	14884.73元
	20.28%
	29.47
	23.69

	2012 
	10871笔
	2749笔
	25.28%
	403604元
	125777.59元
	31.16%
	45.75
	37.12



	2013目标
	13000笔
	4000笔
	30.76%
	560000元
	200000元
	35.7%
	50.00
	43.00


分析：（销售上升和下降原因）

   主要原因是：1：增加会员办理数量2收银台一句话提示，让顾客了解药房会员权益，增加会员的使用率
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：周边有一家药房和一家诊所，是同一老板。药房价格相对较低,一些产品买赠力度大。诊所这边零售配药输液也影响一部分销售
     （二）本店的优势与劣势：

        优势：专业的销售团队、优质的服务、诚信为本、产品质量过硬。正规的管理模式。
       劣势：产品品种缺乏，到货率较低、断货率高，有部分淘汰品种及医院品种无法及时购进影响顾客购买。部分顾客流失。店内广告品种较少。一些顾客敏感品种价格相对较高。来货数量也较少，比较空荡，有时候顾客买走一盒，就缺一个品种
（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

天胶、美美、补肾三大单品营运上量措施：

熟悉品种的知识卖点。加大产品宣传力度。增强店员销售意识，每月任务落实人头，实施店员销售奖励制度

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）

2012年本店全年中药袋装销售：7487元。13年目标销售中药袋装为：

12000.00元.措施：1店内品种较少，增加品种数量2：学习中药品种的产品知识，熟悉店内品种配方
3、保健食品的增量措施：制定销售任务，落实人头。增强产品知识，做到更好的搭配销售
4、医疗器械的增量措施：根据周边顾客的需求、并丰富医疗器械的品种、    

加大医疗器械的宣传并积极与其他门店协调调货，提高本店销售。
5、店外销售突破增长点及任务目标：了解周边单位。社区情况。走进小区，了解顾客需求点。目标任务8千
   6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：坚持做到一句话服务，增强顾客会员权益意识，对进店的顾客宣传会员权益
为保障以上措施落实，如何激励员工：

   从我做起、要以身作则带好头、带动店员、提高积极性、执行力落实到实处、给员工做一个好榜样、并做好员工的沟通工作。在工 作中和生活上多关心，及时发现问题及时解决心里疑惑。对待每个员工奖惩分明同一对待
（五）问题及建议：
建议：公司活动的考核方式可否根据店上的具体情况而定，
