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（105万），实际完成（85.4080万），保本点是（96万）。
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
	18921
	38.77
	733630
	210499.06
	28.69
	210499.06
	
	

	2012
	20295
	42.09
	854080
	252571.97
	29.57
	252571.97
	
	96

	2013目标
	30000
	50
	110000
	330000
	30
	330000
	
	


分析：2012年总体销售较2011年增长了13万的销量，药品有十万的增长，主要是因为我们加大了公司ABCT的要货量，加大了对员工全员准医生的培训，确实以优良的药品及满意的效果赢得了顾客，在周边药房越来越多的情况下，销量不降反增
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
	同期
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	689307.8
	586140
	183426.6
	26.61
	80.7
	78

	3
	保健食品
	100774.15
	80126.8
	4652594
	46.17
	11.9
	15

	2
	中药饮片
	20910.5
	15327.18
	5930.77
	28.36
	2.4
	2.9

	4
	医疗器械
	32836.7
	36880.3
	12893.2
	39.26
	3.8
	3.1

	5
	消毒产品
	10250.84
	15187.3
	3795.48
	37.02
	1.2
	1.2


分析：加大了对药物搭配的力度，加大了保健品的销量，加大了对ABCT类高毛利的销售，13年计划增大保健品的销售力度，争取毛利更好
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 
	18921
	7760
	41
	733630
	325252
	44.3
	41.91
	38.77

	2012 
	20295
	8961
	44.15
	854195.4
	405235.1
	47.44
	45.22
	42.08

	2013目标
	25200
	9500
	50
	1100000
	50000
	50
	50
	50


分析：加强了会员卡的宣传和办理，保证顾客的疗效和ABCT兼顾的法则，让顾客获得最大的利益和疗效，2013年我们将加大会员的办理争取会员消费占比达到50%
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：
我们店主要竞争对手是健之家和一家私人药房，健之家：主要的优势是品牌药很便宜（比如拜糖平才45诺和龙才58.9哈药锌才14.5）非药品高毛利的品种齐全：比如唇膏面膜暖宝宝妮维雅薇姿等药妆很齐全，当季的搞活动的产品很丰富，策划的很好（比如人家夏天的荷叶茶包装很精美买二送一卖得很好，有顾客还在我们店来问这个，人家板蓝根夏桑菊买一送一。金银花露10元三瓶，食字号的维C8元一瓶，这些都是收银台的冲动推荐商品）他们的弱势就是很多主推的药品厂家不好但毛利很高保证了他们品牌药亏损的毛利。中药袋装也比我们便宜太多。
私人太极：很多品牌药价格相当低，也有药妆像理肤泉等等，像品牌药莎普爱思才卖35，补肾益寿买两瓶都在送赠品，东阿阿胶才卖340元，很多品牌药都乱卖。
（二）本店的优势与劣势：劣势：品牌药价格都较高（针对这点我们已经做了全面详细的调查，做了相应的价格调整）。无品牌药妆造成部分顾客流失，无应季的商品：暖宝宝唇膏等不能满足某些消费人群。中药饮片价格较贵，造成部分顾客流失，无冲动型商品的活动策略：比如板蓝根两代金银花露10元3瓶特价等等，非药商品种类太少，加大非药类的比列。
优势：主推药品都是品牌厂家，保证了质量和口碑疗效。省卡的开通解决附近省卡家属区的需求。温馨热情的服务和专业的配药指导，2013年我们将加大会员办理的力度，让更多人信任我们太极品牌
（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

天胶：本店天胶销售较好，争取抓住冬季这段时间较上个月更好的销售，希望赠品辅料赶快配送到店上

美美：加大对消费者的宣传力度，拓展美美的销售人群，争取完成任务

补肾益寿：拓展补肾益寿的使用人群，挖掘潜在的消费人群
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）加大中药袋装的补货力度，完善品种，POP宣传及配方的组合到位，加大推荐力度。
3、保健食品的增量措施：

在上年的基础上我们将加大保健品的销售占比力度，加强保健品的培训力度和推荐力度，争取完成我们的目标

4、医疗器械的增量措施：

完善货品的种类，重点展示

5、店外销售突破增长点及任务目标：争取夏天有两笔团购，可走访周边的小区特别是省级单位挖掘团购的顾客
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

第一：大力宣传省卡开通，同时为每一个省卡顾客办理会员卡，加强对我们特价药及会员权益的优惠宣传，与其他药房做对比强调我们的优惠。
第二：我们将走访周围全部的小区，在小区门口宣传省卡开通，及现场办理会员卡返代金卷（活动思考中）的活动。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

当然销量好员工的提成就高工资就高，大家都愿意多卖钱，现在本店员工都士气高涨，借着省卡开通的东风我们的口号是做我们片区第二个府城，希望我们每天平均销量能达到3500到4000。

（五）问题及建议：第一：增加药妆（太多顾客希望）第二：希望增加药的品类，第三：希望支持我们引进某些我们希望有的药：比如易坦静 双扑伪麻分散片 复方磷酸可待因口服液袋装。这些虽毛利低但确是保证我们效果及搭配A类的药品，比如易坦静（氨溴特罗口服液）小儿久咳很多药不见效，我们用出来这个确实效果好，希望公司引进，这医院也在开。很多店都在反应这些药。
第四：希望学习某些药房板蓝根两袋特价，金银花露十元三瓶，多些收银台值得推荐且又不贵的产品组合特价。一定可以增加客单价。

第五：我们店希望有体重称和打粉机

