2013年浆洗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（430万），实际完成（381万），保本点是（410.4万）。

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
	保本销售差异

	2011
	86227
	44.41
	382.94
	109.05
	28.47%
	-119398.86
	
	-15.46

	2012
	88636
	42.98
	381.0
	110.30
	28.95%
	-216626.38
	107.7541.45
	-29.4

	2013目标
	90000
	45.0
	430
	130.0
	29.0
	
	110.0
	-19.6


分析：（销售上升和下降原因）

  从总体来说，销售笔数比11年增长2409笔，笔数增长主要是从2012-8后省卡开通了。部分医院品种随时采集价格，并及时调价，留住了部分顾客消费。销售比去年下滑1.9万，下滑的原因：主要是部分医院品种缺货厉害，医院新品不能及时跟进。销售成本增加：主要体现药品采购成本和人力，门店诊室装修上。
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
	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
	289.58万
	285.95
	71.72
	24.77%
	76.0%
	65%

	3
	保健食品
	33.81万
	32.98
	17.52
	51.82%
	8.87%
	12%

	2
	中药饮片
	34.24万
	44.6
	12.85
	37.53%
	8.99%
	14%

	4
	医疗器械
	17.25万
	12.2
	5.89
	34.14%
	4.5%
	8%

	5
	消毒产品
	2.45万
	3.15
	1.02
	41.81%
	0.64%
	1%


分析：（销售上升和下降原因）

从药品方面销量比同期增长4.5万，保健品增长0.9万，医疗器械增长5万，这些主要跟陈列和及时备货有关。中药饮片下滑主要是2012年医生诊室未开通，10月开通后由原来的2万/月左右增长至3.4万/月。还有就是绵阳及桐君阁精制袋装饮片和药材粉剂缺货影响了中药的销售。
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 
	86227
	6400
	7.42%
	382.94
	46.97
	12.27%
	73.39
	

	2012 
	88636
	9500
	10.72%
	381
	80.38
	21.1%
	84.6
	

	2013目标
	90000
	11000
	12.22%
	405
	100
	24.69%
	90.9
	


分析：（销售上升和下降原因）

会员消费占比由去年12.3%上升到21.1%主要是从2012-8月后给每位员工下达了有效会员办理任务，加强会员权益的宣传有关。
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：

本店竞争对手主要是协和杏林，三精升和，华西医院，华安堂

杏林优势：（1）、有名老中医长期坐诊；（2）胡记听装中药材及中药粉品规齐全，价格比我公司品种价格低。（3）、成药方面：医院品种齐，价格低，库存大。（4）、医疗器械品种多，有专业促销员。

升和优势：藏药及医院品种多，价格适中。医疗器械厂家多有专业销售员。

华安堂：广告产品及敏感产品价格偏低。

本店的优势与劣势：

    优势：太极集团产品多，敏感品种多。劣势：（1）、医院品种少（2）敏感品种及医院品种价格偏高。（3）中药无名老中医坐诊，中药精制袋装及中药听装品规不齐，价格偏高。（4）本店流动人口太大，顾客不稳定，流动性大，偶然消费人群多，货源不足。
（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

天胶、美美、补肾三大单品营运上量措施

           上量措施：做好产品展示及宣传，并将任务分配到人头，进行考核。
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）

    精制饮片（1）、通过买赠及病种组合销售，（2）、丰富粉剂听装中药及听装饮片（3）进行陈列调整力争2013每月销售达到1.5万。
保健食品的增量措施：

         多利用厂家资源进行打折及买赠活动提升销售。
医疗器械的增量措施：

        拓宽医疗器械展示区，引进新型的医疗器械，对易耗器材做好销售登记，定期进行回访。
店外销售突破增长点及任务目标：

      对已有的团购客户进行维护，不断进行新客户的挖掘。夏季力争完成团购任务2.0万。
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

每月将有效会员办理任务分配到人头，并进行考核。
为保障以上措施落实，如何激励员工：

       （1）加强员工销售技巧的培训。（2）根据门店员工的特点进行合理分工，充分利用员工特点发挥其特长。（3）将每天的任务进行分配到人头进行奖惩分明。
问题及建议：

1、医院品种不断购进。

2、部分敏感品采价高，导致门店毛利低。

3、集团听装饮片品规应丰富，卖赠活动的支持。

4、浆洗店收银台迁至中药区域门口，更换所有的线路。

