
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（48万），实际完成（33.624），保本点是（）。

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
	4221
	28.94
	122159
	41150.713
	33.69
	
	
	

	2012
	9569
	35.14

	336239.79
	114457
	34.04%
	
	
	

	2013目标
	14350
	35.54
	510000
	170000
	33%
	
	
	


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
	280453.5
	101220.7
	87970.03
	31.37%
	83.4%
	77%

	3
	保健食品
	28321.5
	11410.75
	13362.35
	47.18%
	8.423%
	12%

	2
	中药饮片
	3105.73
	1093.14
	1250.472
	40.26%
	0.92366%
	3%

	4
	医疗器械
	18329.87
	6559.79
	9506.629
	51.86%
	5.451%
	5%

	5
	消毒产品
	2004.36
	1469.14
	846.548
	42.24%
	0.5961%
	1%


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 
	4221
	218
	5.16%
	122159.6
	9667.41
	7.91%
	44
	29

	2012 
	9569
	949
	0.99%
	336239.8
	58183.21
	17.3%
	61.31002
	35.13845


	2013目标
	14350
	2870
	20%
	510000
	102000
	25%
	35.54
	35.54


分析：因为是新开门店（2011.7.25开业），经过一年多的时间门店周围商圈发展和小区入住率的提高，消费人群也有所增加。于2012.12.17开始刷社保卡，也留住了一部分新老顾客，也提高了一部分销售。
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：健安堂：优势：因为是私人药房。大部分药品都有代替品种，药价低且灵活。劣势：小厂家，质量得不到保障。
（二）本店的优势与劣势：优势：连锁企业，大品牌，品种齐。劣势：药价较其他药房高（尤其是常备药，顾客很敏感）。客流量少。
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：大量发展会员，加强药房增值服务，加大宣传力度。
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

公司三大主力品牌，在日常销售中多做宣传，使顾客深入了解。做好一句话销售。日常销售中多结合太极品牌给顾客介绍，让顾客通过对太极天胶，美美，补肾三大品种的了解，从而促进销售。让每一位销售人员熟知这些品种的优势结合销售技巧来促进消费。
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）

中药贵在养生，可根据不同的季节，推出不同的养身方。（比如：冬季的滋补养身汤，夏季的清凉养生茶等）

3、保健食品的增量措施：

现代人生活压力大，工作节奏快。大部分人都处于亚健康状态。中药调理又过于繁琐，这时保健品就是解决他们首选，这时公司根据不同年龄阶段推出了一系列的健康套包，让顾客得到了满意而有效的产品，从而促进了消费。
4、医疗器械的增量措施：

1：丰满品种，让顾客有多的选择。

2：熟悉产品的功能及用法，这样销售起来才有说服力。

3：多做社区活动，使顾客了解和多关注身体的健康。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

     1：多做产品知识培训，提高销售水品。

     2：多和员工沟通交流，扬长补短。

     3：多给与员工关怀，让员工感觉太极有家的温暖。

     4：任务分配到人，让每个员工清楚自己的任务。奖惩分明，销售好的给予奖励，提高销售激情。销售不好的给与处罚，促其动力。
（五）问题及建议：

    1：价格问题，公司给予更多权限。不流失一个顾客（哪怕是倒亏，只要顾客提供凭据）
     2：货品问题，门店做好药房的品类品规管理。

     3：门店于后勤部门的衔接问题，做好配货及时，差错处理及时。

     4：公司可根据门店的具体情况，做出适合门店的个性化宣传及活动。

