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（180万），实际完成（1427793.84），保本点是（6000/天）。

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
	24817
	59.91
	1453130.5
	410539.7
	28.25%
	
	
	

	2012
	23269
	61.36
	1427793.84
	406292.4
	28.46
	
	
	

	2013目标
	28500
	60
	171
	51.3
	30%
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因）

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
	928859.82
	
	186082.15
	20.03%
	65.05%
	50%

	3
	保健食品
	211403.29
	
	118881.8
	56.23%
	  14.80%
	20%

	2
	中药饮片
	99719.04
	
	40863.9
	40.97%
	6.9%
	10%

	4
	医疗器械
	168126.07
	
	49509.454
	29.44%
	11.77%
	15%

	5
	消毒及其他产品
	45022.28
	
	15202.4
	33.76%
	3.15%
	5%


分析：（销售上升和下降原因）

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 
	24817
	8102
	32.64%
	1453130.50
	648464.56
	44.62%
	80.03
	58.55

	2012 
	23269
	7603
	32.67%
	1427793.84
	688470.49
	48.21%
	90.55
	61.36

	2013目标
	28500
	9000
	35%
	171
	%85.5万
	50
	90.
	60


分析：（销售上升和下降原因）

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：私人药房灵活性强；价格相对太极较低；口岸好，在十字街口正对口岸；
（二）本店的优势与劣势：品种较为齐全;口岸较闭塞
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：

(1)、加强店外促销；增加田氏贵细；增加保健品销售占比（加强保健品的销售知识的学习）。
(2)、天胶:赠送辅料、价格相对东阿阿胶较高.多做店外促销、产品宣传、调整郊县天胶价格。

（3）、美美:回访已经购买了疗程装的美美会员.

 (4)、补肾增量措施：做回访、做促销活动，希望厂家多配备赠品促进销售

（5）、医疗器械：打造器械专区、体验专区

（6）、会员增量措施：开发新会员、维护老会员、真正落实收银一句话服务。

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

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）

3、保健食品的增量措施：

4、医疗器械的增量措施：
5、店外销售突破增长点及任务目标：

6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：（
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：多些奖励措施，赏罚分明
（五）问题及建议：中医坐诊医生待遇相对其他药房的待遇低了很多，所以很难吸引中医到太极坐诊！
