2013年送仙桥店一季度销售分析及上量保障措施

一、经营目标

2012年全年销售目标（140  ），实际完成（ 121  ），保本点是（ 136.98 ）。

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
	25762
	47.2
	1215948
	373784
	30.74%
	-84996.4
	
	

	2012
	24624
	49.19
	1214929
	371825
	30,78%
	-46463.9
	
	

	2013
	25800
	50.00
	1290000
	399900
	31%
	扭亏
	
	

	年份
1-3　
	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
	7249
	43.98
	318793
	98249.3
	30.81%
	/
	/
	/

	2012
	5569
	53.72
	299182
	90391.7
	30.2%
	/
	/
	/

	2013
	5538
	54.75
	303228.9
	89933.1
	29.65%
	/
	/
	/


分析：（销售上升和下降原因，上面个为全年，下面个表格为一季度同期对比）

1、根据一季度数据显示，我们的交易笔数有所下降，毛利也有所下降相比去年同期，我认为市政建设给我们有一定的影响、我们的日历送券活动也对我们的毛利有一定的影响！根据以上数据我也将二季度目标定为：总销售额：33万，毛利达到30%
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
	去年同期
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	911367.04
	863864.6
	250730.3
	27.51%
	75%
	75%

	3
	保健食品
	108686.5
	144931.8
	53797.9
	49.5%
	8.94%%
	10%

	2
	中药饮片
	111733.2
	128532.1
	38584.7
	34.5%
	9.2%
	10%

	4
	医疗器械
	59262.9
	47924.5
	22199.6
	37.45%
	4.87%
	5%

	5
	消毒产品
	6849.4
	12588.9
	3124.7
	45.62%
	0.56%
	1%

	大类ID
	大类名称
	1-3月

收入
	去年同期
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	231985.36
	226118.5
	61553.5
	26.53%
	76.5%
	75%

	3
	保健食品
	22926.26
	26511.1
	10592.0
	46.2%
	7.56%
	10%

	2
	中药饮片
	25318.58
	29597.3
	8966.68
	35.42%
	8.34%
	10%

	4
	医疗器械
	15433.58
	13719.1
	5822.92
	37.73%
	5.1%
	5%

	5
	消毒产品
	1554.44
	1250.2
	734.57
	47.25%
	0.51%
	1%


分析：（销售上升和下降原因，上面个为全年，下面个表格为同期对比）
根据以上数据显示：2013年一季度我们的保健品和中药材销售与12年同期比较是有所下降！中药材，下滑最大的是在中药配方饮片上；保健品我认为我们的保健品品类不齐，往往顾客需要的我们不是没有就是缺货！而我们有的却是顾客不需要的！这会流失很多顾客！
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

	2012
	24624
	7620
	30.95%
	1214929
	425475
	35.22%
	55.84
	49.19

	2013

目标
	25800
	10000
	38.76%
	1290000
	645000
	50%
	64.5
	50.00

	月份1-3
	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

	2012
	5569
	1884
	33.83%
	299182
	99066.1
	33.11%
	52.58
	43.98

	2013
	5538
	1887
	34.07%
	303228.9
	112870.6
	37.22
	59.8
	53.72

	目标
	6450
	2500
	38.76%
	322500
	161250.0
	50%
	64.5
	50.00


分析：（销售上升和下降原因，上面个为全年，下面个表格为一季度同期对比）
会员消费我们略有增长，但为达到计划50%的销售占比；我们还得努力，抓好会员消费工作，才能带来更多的销售！还应该控制会员客单价，不应太高，避免流失会员！
（一）周边药房优势与劣势：

1、周边药房的优势：价格低廉、活动力度很大、品种比较齐全、有中医老师坐诊

2、周边药店的劣势：精制中药没有太极的，品牌厂家不是特别多，服务态度不是很好。

（二）本店的优势与劣势：

1、本店优势：精制中药多、品牌优势、服务态度好、专业知识相比其他药房更强 

2、本店劣势：价格高、活动力度不够活动太频繁、没有医生
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：
1、天胶、美美、补肾三大单品营运上量措施

A：销售靠店员，全员培训，目标明确，做到首宣传首推荐，做好疗程销售。
2、中药精制饮片及袋装销售措施及目标：
精制中药2012年我店销售3.7万元，2013年计划实现5万元的目标，增量措施如下：A：定期将中药养生配方用POP或者爆炸签的形式，在店内进行宣传。      B：将精致中药进行专区特色陈列，使其吸引更多的顾客进店。

      C：给员工灌输：只要顾客需要中药，首选精制中药的销售理念。
      D：多向顾客提供中药养生知识。
3、保健食品的增量措施：

 A：多搞保健品优惠活动

B：对员工进行培训，增强员工的销售技巧。
4、医疗器械的增量措施：
A：将医疗器械品种备齐。

B：让顾客尽可能的先体验，像血糖血压一样，免费测量，然后进行销售。
5、店外销售突破增长点及任务目标：
A：抓好夏季团购旺季，主张店员跑团购！
B：做好店外促销活动，通过广场活动带动店内销售！
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

A：提高会员消费客单价，13年力争实现平均64.5元/笔。

B：通过各种优惠活动发展新会员，同时提高老会员的会员卡使用率。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：
A：做好员工思想工作，做好员工工资激励方案。

B：有压力有动力，但也不可超之过急或过度，物极必反。

    C：将员工的培训与企业文化，企业发展方向联系起来，共同成长，让员工在公司能找到一种归属感，降低员工流动率。
（五）问题及建议：
1、公司对门店效期商品处理不是很合理，由于铺货或其他非门店要货到的货品到有效期不能退，让员工自己赔会让员工的心里压力增大！
2、任务量太大太杂乱，门店上有上千种药品，不能为了增量而盲目增压！员工的心理承受能力毕竟有限，我们的服务终止是：以顾客为中心，不是以任务为中心！只有将顾客关心的问题解决了，我们才能立足于百姓心中！“得民心者得天下”
