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（110万），实际完成（141万），保本点是（141万）。

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
	4742
	18.26元
	8.66万
	2.8万
	32.7%
	-3.3万
	3.6万
	-132.34万

	2012
	24270
	57.78元
	141.58万
	50.6万
	35.74%
	1.24万
	3.6万
	0.58万

	2013目标
	36206
	58元
	210万
	73.5万
	35%
	30.11万
	3.6万
	


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月收入
	同期
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	1103807.7
	72810.59
	363047.3786
	32.9%
	78%
	75%

	3
	保健食品
	148705.62
	5890.66
	71931.16684
	48.37%
	10.5%
	12%

	2
	中药饮片
	49425.55
	1712.96
	16762.02882
	33.91%
	3.5%
	5.3%

	4
	医疗器械
	92580.58
	5352.4
	44888.37873
	48.49%
	6.5%
	6.5%

	5
	消毒产品
	16596.16
	840.28
	7831.3605
	47.19%
	1.17%
	1.17%


分析：11年药品占比84%保健品占比6.8%中药饮片占比2%医疗器械占比6.2%消毒产品占比0.9%，由于我店为2011年10月开店不足三月所以数据无法比较
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 
	4742
	977
	20.6%
	8.66万
	2.55万
	29.45%
	26.10
	18.26

	2012 
	24270
	11518
	47.45%
	141.58万
	52.13万
	36.82%
	45.26
	57.78

	2013目标
	36206
	18103
	50%
	210万
	105万
	50%
	58
	58


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：

优势：药价相对较便宜特别是广告品种，折扣较大会员日基本折扣都在8.5折以下，搞活动可以送生活用品非常吸引顾客

劣势：首推品种大多是不知名厂家质量没有保障，服务态度相当较差，品种不齐，门店陈列和氛围的营造没有连锁的美观吸引力不够
（二）本店的优势与劣势：

优势：质量有保障，服务较好较专业，品种相对比较齐全，对于一些大订单可以较快满足顾客需求，陈列大方美观

劣势：敏感品种价格相对较高，会员直观折扣较小，活动只能省钱或者送券
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：

1、增加坐诊医生提高中药配方饮片销售

2、开展广场活动增加门店的知名度，发展会员扩大已有会员的消费占比
3、加大医疗器械培训，促进医疗器械的销售
4、加大店外销售，到周围公司分发名片，维持去年老团购顾客

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：

1. 宣读公司的相关激励政策随时鼓舞大家

2. 对门店上做的好的同志随时提出表扬激励其他人的积极性

3. 适时的奖励

（五）问题及建议：

增加保健品的培训，医疗器械培训包括使用方法，不同型号的优势，售后服务及简单问题的检查和维修，中药养护培训，每个月门店物资能尽快到店，对于有任务的单品在月初时进行铺货保障一月任务的数量，活动物资希望能提前一周陆续随货到店

