2013年温江政通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（65万），实际完成（53.38万），保本点是（75.47万）。

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
	20449
	24.28
	496431.23
	178452.91
	35.99%
	-112060.51
	236003.42
	258300.00

	2012
	14405
	37.06
	533856.92
	192099.60
	35.96%
	-88385.70
	236003.42
	220900.00

	2013目标
	18600
	35.00
	650000.00
	221000.00
	34.00%
	-40000.00
	236003.42
	104700.00


分析：（销售上升和下降原因）

1、毛利与去年相比几乎无差别，总销售比去年增长了3.74万，毛利额增长了1.36万。这增长主要由于客单价增长了12.78，而客单价的增长与公司大型活动和人员销售能力提高密切相关。
2、笔数与去年相比下降较多，下降了29.55%，6044笔。原因分析：1）周边新开了3家药房和2家诊所，都位于恒大城铺面或对面，几乎截留了恒大城的顾客；2）11年至12年调价药品较多，价格浮动较大，而周边私人药房价格较灵活，价签遮藏，导致部分老顾客流失3）12年品类调整，部分药品被淘汰禁请，造成有些品类不齐，如白云山的丹参片，地奥的硝苯地平等。
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
	404025.08
	378919.20
	130121.28
	32.21%
	75.68%
	73%

	3
	保健食品
	56360.65
	41756.33
	29788.80
	52.85%
	10.56%
	13%

	2
	中药饮片
	34010.78
	 30060.13
	14784.35
	43.47%
	 6.37%
	8%

	4
	医疗器械
	29064.61
	 30537.77
	13584.58
	46.74%
	 5.44%
	5%

	5
	消毒产品
	3868.83
	  6414.34
	1769.76
	45.74%
	0. 72%
	1%


分析：（销售上升和下降原因）

1、跟去年相比，药品、保健食品、中药饮片的销售均有所增长，尤其是药品和保健食品增长较大，分别增长了2.5万和1.5万。主要跟员工平时对保健品的积极宣传和推荐密不可分。
2、医疗器械和消毒产品与去年相比有些许下降，但是幅度都不大，下降原因跟医疗器械的宣传不够有关。
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 
	20449
	516
	2.52%
	496431.23
	24499.77
	4.94%
	47.48
	24.28

	2012 
	14405
	2898
	20.11%
	533856.92
	167652.28
	31.40%
	57.85
	37.06

	2013目标
	17500
	8900
	22.86%
	612500.00
	356250.00
	50.00%
	40.00
	35.00


分析：（销售上升和下降原因）

1、会员消费笔数和消费笔数与去年相比都有很大幅度的增长，这主要归功于公司对会员消费的高度重视和各个大型活动都针对会员的权益。
2、会员客单价与综合客单价的差距有所下降，但是都有提升，还有待继续加强收银台一句话服务。
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：1、地理位置占优势

           2、品牌品种的价格相比较低

     劣势：1、专业知识不强，药品搭配能力有限
           2、部分新特药没有引进。

（二）本店的优势与劣势：

     优势：1、专业知识较强，能对顾客做出详细的解释

          2、药品的搭配能力相比较强，更能增强疗效

劣势：1、离恒大城最远

      2、价格不占优势

（三）总体销售增长突破口（增量措施）：

1、根据公司制定的任务，加大对天胶、美美、补肾品种的宣传，结合季节的不同，选择不通的搭配，提高单品销售的同时也能提高总销售。
2、2013年中药任务翻番，销售需达到6.80万，平均每天销售186.00，这仅仅依靠配方是远远不够的，就需要对店上员工做相应的培训，在不通疾病成药销售的同时可搭配何种精制中药，将中药与成药结合起来销售。
3、保健食品需要增量销售，就必须要对保健品的知识特别熟悉，能随时与疾病联系起来，关联销售，虽然保健品的成交率不高 ，但是一定要积极推荐，如撒网般增加销售的机会。

4、医疗器械的增量主要靠血压计和血糖仪，这就需要对平时购买高血压和降糖药的顾客多推荐，在社区活动时免费测血压和血糖也应积极宣传。

5、店外销售主要依靠夏季团购，对于曾今购买过的大客户应维护好关系，定时回访或者平时购买药品时适当赠送小赠品，拉拢关系，争取今年完成店外销售2000.00.

6、会员销售今年争取达到50%消费占比，这需要对会员积分兑换做好工作，丰富礼品和形式，可选取有吸引力的品种作为积分兑换。然后，在收银台一句话服务也要做好，提醒顾客出示会员卡，或者办理会员卡；最后会员特价品种需继续执行，而且应加大宣传，提醒会员的优越性。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

1、多奖励，少处罚。提高员工积极性。

2、任务合理分配，避免不合理分配引起员工的抵触心理。

3、加强各方面的专业知识学习。

4、调整好心态，正确面对压力，以积极的心态对待工作。

（五）问题及建议：

  1、希望公司在制定相应任务的时候，可以借鉴门店员工的心声，制定的任务要合理，能为门店员工接受，并有信心努力去完成，避免过高的任务造成消极的心理。
  2、各单品任务希望公司能考虑门店之间的差异，差异化制定任务，比如美美，合理分配有利于营造一个和谐的工作氛围。

温江政通店   张亚君

    2013年1月11日
