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（80万），实际完成（69.3270万），保本点是（1044000）。

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
	17860
	35.57
	635319.55
	213730.88
	33.64%
	361679.55
	24.18%
	312680.45

	2012
	15816
	43.83
	693270.21
	225211.00
	32.49%
	415990.21
	22.76%
	350729.79

	2013目标
	20500
	43.96
	901251.27
	298674.67
	33.14
	53343.18
	1.24%
	142748.73


分析：（销售上升和下降原因）：2012年收入，毛利，平均客单价比2011年高，但2012年销售笔数，毛利率比2011年低。主要是因为人流量较少但客单价高，2012年公司活动较多，每次都利用活动办理会员卡，提高销售。2012年公司推出的新品美美在年底销售比较好同时也提高了销售。2012年会员价比2011年多时间较长倒挂品种多，导致毛利率低。
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
	473645.48
	530360.3
	151082
	28.49%
	76.5%
	76.5%

	3
	保健食品
	87799.8
	96721.02
	48349.92
	49.99%
	13.95%
	13.95%

	2
	中药饮片
	18996.17
	14448.8
	4111.78
	28.46%
	2.08%
	2.40%

	4
	医疗器械
	31844.2
	34792.93
	15242.07
	43.81%
	5.02%
	5.79%

	5
	消毒产品
	9163.09
	5589.42
	2686.04
	48.06%
	0.81%
	0.93%


分析：（销售上升和下降原因）：2012年药品，保健食品，医疗器械比2011年高，2012年中药饮片，消毒产品比2011年低。主要是因为中药袋装来货数量少，销售比较单一。在销售过程中药品保健品利用病种组方联合用药使销售上升。每月社区活动时向顾客推荐血压计，拔罐器等使销售上升。
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 
	17860
	4777
	26%
	635319.55
	270443.13
	43%
	56.61
	35.57

	2012 
	15816
	2635
	17%
	693270.21
	163286.66
	24%
	61.97
	43.83

	2013目标
	20500
	5006
	24.41%
	901251.27
	315378
	35%
	63.00
	43.96


分析：（销售上升和下降原因）：2012年比2011年总销售高，是因为综合客单价比2011年高。2012年总笔数，会员销费，会员消费笔数比2011年低，
    是因为店内人员调整流失了一些老客服，新办会员少。收银时一句话服务，提示会员出示会员卡做的不好。
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：药品品种多，保健品是小厂家，价格便宜，高毛利药品占主导。有坐证医生，可以抓中药，搞活动送的是实质物品。品牌药品价格低。
                          劣势：品牌药品不齐全，双跨药品不齐。 

（二）本店的优势与劣势：优势：品牌药品，双跨药品齐全。本店可以免费测量血压，为顾客提供专业的药事服务，保证质量。
                         劣势：药品品种不齐全，价格高，毛利低。
（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：做好宣传，在销售美美，补肾益寿时按疗程销售。为顾客提供熬胶，打胶粉的服务。同时利用好公司的活动政策加大宣传。
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）;让店员熟悉中药的基本功能，汤料，茶饮的配方及作用。在销售中药时尽量卖配方。2013年中药销售28897.6元。
3、保健食品的增量措施：在卖感冒类，消化系统类，高血压糖尿病类，补益类的药品时同时向顾客推荐保健类相关的药品或者让他们购买。继续用病种处方，药品搭配保健食品。
4、医疗器械的增量措施：在每月的社区活动期间加大血压计，血糖仪的销售。加大艾灸系列产品的销售，平时先让顾客体验。
5、店外销售突破增长点及任务目标：2013年比2012年增长1.3%，任务目标9800元。
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：1.利用公司每次活动加大办理会员卡。每月新办会员达80张。2.在收银时候提示顾客出示会员卡，在活动时利用短信通知重点会员。每月会员消费笔数达834笔。3.提高会员客单价。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：1.将早晚班或每天的销量标注在显眼位置，通过比较来提高员工的积极性。
 2.用早会的时间做销售知识，技巧的交流。
3.为员工提供晋级的机会，按时传达公司的管理制度，福利待遇。
（五）问题及建议：问题： 尽快来货架
                 建议：1.每月工作总结所须解决的问题希望不要拖得太久，尽快处理。
                      2.每月除了社区活动外，在根据每个点的情况为我们提供一次活动的机会。

