2013年都江堰片区销售分析及上量保障措施

一、经营目标

2012年全年销售目标（568万元），实际完成（498），保本点是（1008）。

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
	46769
	44.11
	206.29
	61.35
	29.74
	-72.72
	
	

	2012
	112673
	44.22
	498
	162.1
	32.53
	-168.76
	
	510

	2013目标
	135300
	50.77
	687
	223.3
	32.5
	-97
	
	321


分析：2011年和2012年对比片区销售增长291.71万元，增长比例141%。主要原因为新开门店数增加。除开新开门店增加外，2009年存量店都江堰店同期比较增长为-4.58%。
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
	359.59
	142.2
	101.63
	28.26
	72.21
	65

	3
	保健食品
	58.83
	26.5
	31.28
	53.17
	11.81
	15

	2
	中药饮片
	20.88
	10.91
	7.39
	35.39
	4.19
	8

	4
	医疗器械
	35.22
	20.33
	13.02
	36.97
	7.07
	10

	5
	消毒产品
	3.72
	2.27
	1.76
	47.31
	0.75
	1.2


分析：1.药品增量主要是通过新品引进、团购和顾客订购方式增量
2.保健食品增量是通过门店每位员工学习保健品知识和联合用药实现增量，同时好的考核激励方案也对增量有帮助。

3.中药饮片增量主要是通过门店增加袋装中药精制饮片品规，增加陈列和POP宣传、每个季节增加应季品种引进和宣传依此来吸引顾客。
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 
	46769
	11162
	23.87
	206.29
	76.63
	37.15
	68.65
	44.11

	2012 
	112673
	28915
	25.66
	498
	177.52
	35.63
	61.39
	44.22

	2013目标
	135300
	47355
	35
	687
	343.5
	50
	72.54
	50.78


分析：会员消费上升原因主要为新开门店增加，此外会员特价及增值活动也吸引了新会员加入
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：周围竞争药房主要有医保药房、卫康药房。医保优势为品种齐，同时拥有自己的批发企业配送反应快，经营较规范，和当地行政主管部门关系也比较好。劣势为员工专业服务不够高。卫康药房主要以价格占领市场，价格策略灵活，一店一策，劣势为员工服务和专业水平相对较差
（二）本店的优势与劣势：我们优势为员工专业服务较好，拥有太极品牌，很多顾客也愿意相信我们。劣势为品种不齐，广告品种引进慢，价格较高。
（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;
天胶前期主要通过门店员工学习产品知识，深入了解天胶适宜人群，通过自身实践（自己试用）增加产品认同感。并在各种场合宣传天胶的好处和品质同时在目标顾客中寻找销售机会。后期可以通过天胶销售任务制订和会员管理做好销售工作。美美主要通过维护美美老会员和开发除美容养颜外的其他顾客群继续扩大销售。补肾可通过强调一年四季皆可补肾来做好淡季补肾产品销售。
2、中药精制饮片及袋装销售措施及目标：加大中药精制饮片及袋装品规，加强员工中药专业知识培训，保障应季品种不缺货，并在每月推出应季品种会员特价以吸引会员消费。
3、保健食品的增量措施：通过保健品知识不断学习加强保健品联合销售，并每月推出1-3个主推套包做特价。
4、医疗器械的增量措施：通过免费体验和器械的增值服务来吸引顾客。如免费送货上门，制氧机免费清洗等。
5、店外销售突破增长点及任务目标：2012年实现店外销售3万元，计划2013年实现店外销售10万元。将任务分配到每各门店、每位员工，并及时兑现奖罚制度，实现全员营销氛围。
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：会员销售占比主要可通过会员增值服务、会员专享来实现，建议将会员日折扣调为8.8折，会员实行分级管理，优质会员每季度可免费享受由公司提供的旅游或讲座。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：通过员工职场规划、目标管理及对公司的归属感来激励团队。
（五）问题及建议：1.品种:希望公司在广告品种引进时能提高速度，并及时将信息和门店沟通。季节性品种在销售旺季时希望不断货。
2.价格:希望公司能将敏感品种做价格调整，尤其是社区店。

3.希望每周开片区会议时都能有其他职能部门就本周工作和片长做沟通，以此加强一线和后勤的沟通、协调。
