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（750000），实际完成（656701），保本点是（1271387）。

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
	12345
	34.37
	424304
	132749
	31.28%
	-337525
	*
	*

	2012
	15344
	42.80
	656701
	214571
	32.67%
	-236501
	*
	614686

	2013目标
	17000
	47.00
	800000
	264000
	33%
	*
	*
	*


分析：从上表可看出2012年较2011年销售有所提升，其中销售笔数增加2999笔，平均客单增加8.43元，总收入增加232397元，毛利增加81822元。增长的原因：1、2011年是7月开通的市社保，这在一定程度上影响了11年的销售。

2、在12年一年中我们门店不停的做了各种程度的宣传，门店知名度在本区得到了提高。

3、公司在这一年中向门店员工提供了不同的培训，他们均在产品知识及用药搭配能力上有所加强

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
	521278
	337983
	157851
	30.28%
	79.38%
	80%

	3
	保健食品
	61564
	40647
	28577
	46.42%
	9.37%
	12%

	2
	中药饮片
	19449
	17299
	8199
	42.16%
	2.96%
	2%

	4
	医疗器械
	39907
	19783
	13815
	33.87%
	6.08%
	5%

	5
	消毒产品
	5471
	4340
	2449
	44.76%
	0.83%
	1%


分析：各类品种在12年的销售都有所提高，其中药品增长幅度较大，门店员工在这一年里的药品知识与搭配销售都有所提高。保健品的销售在13年里还需加强，也应适当增加保健品的种类。中药饮品因在今年不再经营配方饮片，所以应增加袋装精致饮片与贵细品种，以保证销量。医疗器械则继续加强制氧机的宣传，增加种类。

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 
	12345
	2505
	20.29%
	424284
	96495
	22.74%
	38.52
	34.37

	2012 
	15344
	4627
	30.16%
	656701
	221908
	33.79%
	47.96
	42.80

	2013目标
	17000
	8000
	47.06%
	800000
	400000
	50%
	50.00
	47.00


分析：会员销售占比11年有所提升，在12年中通过门店的积极宣传，特别是在会员日、促销活动、社区活动期间发展了很多新会员，希望在13年我们店的会员消费占比能达到50%，这就不仅需要我们在去积极的发展新会员，更要做好老会员的维护。

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：

1、药品种类多、厂家齐

2、价格低：a、广告品种价格非常低，比我们药房会员特价都还低，而且不会像我们每个月还限量2盒

           b、其他产品多为小厂家品种，价格较我们药房的同类品种便宜较多

3、会员日优惠更多，

4、促销活动规模较大，力度也大，除了在价格上的优惠活动，他们更多的是拿食品、生活用品等来吸引顾客

5、有中医坐诊医生

劣势：

1、小厂家产品占多数，现在部分顾客还是信任大厂家的药品

2、多为小型连锁药房，没有我们的知名度大，让顾客更加信服

（二）本店的优势与劣势：

优势：

1、品牌优势（药房），隶属太极集团，顾客会觉得能有一个质量的保障

2、营业员都有专业的药学知识及用药搭配

3、药品均为大厂家，质量保证

4、有部分我们太极的独家产品

劣势：

1、药品价格相对较高，特别是广告品种及心脑血管药品

2、会员日折扣较小

3、部分医院品种缺乏

4、部分品种店上库存较小，还经常缺货

（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

1、天胶、美美、补肾三大单品营运上量措施

   a、抓住这些单品的卖点、优势

   b、天骄、美美目前只是我们药房在销售

   c、补肾在销售旺季中加大宣传力度

   d、美美买赠活动

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）

12年7月底我店将中药房分租出去，所以现在只剩下一些袋装精制饮片及少量贵细，在13年为提升中医销售会适当增加袋装精制饮片的种类，再根据顾客的需要增加一些贵细，尤其是是价格中等有精致包装的贵细品种

销售目标：

3、保健食品的增量措施：

    a、增强营业员的保健品销售能力，做到药物与保健品的合理搭配

    b、根据顾客的需要适当的增加品种，丰富产品

    c、找厂家做社区活动或促销活动，吸引顾客

    d、要求业务适当提供赠品

4、医疗器械的增量措施：

a、在积极推荐普通医疗器械的同时，做好制氧机的宣传

b、适当增加一些小型的医疗器械如：拐杖

5、店外销售突破增长点及任务目标：

   a、积极开展社区活动，通过一些免费体验活动以及与厂家的合作，吸引顾客办理会员及进店消费

    b、争取开发团购客户

6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

   a、积极宣传会员权益，增加新会员

   b、加强维护老会员，在促销活动期间电话或短信通知，并在其生日、节假日送上祝福与问候

    c、继续执行部分会员特价以吸引会员

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

       首先要鼓励加强他们的销售信心，不光是对自己的销售能力有信心，                     更要对我们公司有信心。相信只要按照公司的正确策略走付出就一定会有对等的回报。

（五）问题及建议：

      1、药品价格太高，特别是广告品种。这就让顾客觉得我们药房的所有药品价格都高，损失了相当部分的顾客，建议适当下调敏感品种的价格，部分品种建议厂家做好市场价格维护

      2、部分医院品种缺乏，建议丰富该部分品种

      3、加大部分品种的库存，特别是疗程服药的品种，提高配送率，不要造成门店经常缺货

