
2013年门店销售分析及上量保障措施

经营目标

     1.丰富门店品种，做好顾客订购药品的工作。

     2. 重点维护老会员顾客。

     3.门店销售人员的销售技能有待提高，多给他们提供培训的机会。

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

	2013-1-6月
	4720
	37
	174928.91
	50254
	28.7%
	
	
	-5071.09

	2012-1-6月
	4491
	27.5
	123681.94
	31798.75
	25.7%
	
	
	-56319

	全年
	
	
	
	
	
	
	
	


分析：1.上半年未完成销售任务，是因为本店地址的变更，致使部分固定顾客流失。

      2..客单价低，是因为本店频繁换人，而且均为新员工，销售人员的销售能力较差。
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
	6月收入
	12年同期
	1-6月毛利
	1-6月毛利率
	7-12月计划完成
	7-12月计划占比

	1
	药品
	144405.21
	91748.64
	37461
	40%
	177000
	42%

	3
	保健食品
	14903.57
	19518.31
	6422.9
	33%
	20000
	4.7%

	2
	中药饮片
	1806.31
	1927.39
	533.26
	29.5%
	2000
	0.47%

	4
	医疗器械
	9364.12
	9266.87
	4061.16
	43.3%
	10000
	2.3%

	5
	消毒产品
	637.78
	778.27
	246.28
	38%
	1000
	0.23%


分析：药店地址的变更，虽然已经给新老会员通知了，但是还有少数会员认为店搬远了，没有以前方便了，致使部分会员流失。

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

	1-6月 
	4720
	1607
	34%
	174928.91
	72829.54
	41.6%
	45.3
	37

	12年同期 
	4513
	708
	15.6%
	124275.18
	32039.72
	25.7%
	45.25
	27.5

	7-12月目标
	4800
	1650
	36%
	210000
	80000
	43
	46
	40


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、利君药店  优势：地理位置好，开店时间久，药品齐全，有坐堂医生，可抓中药

                劣势：中药较贵  

2、大生源   优势:  地理位置好，开店时间久，本地熟人多，有坐堂医生。可抓中药

            劣势：药品品种不齐全

（二）本店的优势与劣势：

      本店优势：本店比周边药店大，游客大都比较相信大药房药品质量有保障。

      本店劣势：1、经调查发现，本店部分常见药品价格比私人贵，本地人非常计较价格问题。

                2、本店左边在搞建筑，目前人流量不大

（三）总体销售增长突破口（增量措施）：

     1、通过培训，提高员工的自身素质和工作能力，以专业的知识去工作

     2、丰富药品的品和药品价格的改善。

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

     1、绩效激励：将任务分配到每个人头上，完成任务的给以奖励，以多劳多得的方式来激励员工

     2、榜样激励：把优秀员工树立为榜样，让员工像优秀的员工学习。

     3、目标激励：给员工定个工作目标，让他们努力去奋斗，实现目标后，给以物质奖励，量不在多，主要是那种意思的表达。

（五）问题及建议：

遇到的问题 ：1、太极品牌的药品价格比私人药店贵，如正气液 

             2、我们店虽然位于旅游地区，晚上8点半就没有人了，周边的店面均关门，在没有顾客来的情况下，店内依然消耗着资源。

建议：1、增加为会员卡限量消费特价。

      2、节约资源


