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（30万），实际完成（20.925万），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
	
	
	
	
	
	
	
	

	2012
	4806
	43.54
	209250.22
	68358.16
	32.67%
	-149385,02
	
	

	2013目标
	5500
	50
	275000
	90000
	35%
	-130000
	
	


分析：（销售上升和下降原因）

门店于2011.12.31日出票，对于2012年全年的销售数据上来分析，离总任务30万差距了整整的9万元，对于这个庞大的差异数据做了一下分析：1.竞争力大（我门店于一店相差仅300米左右。利民连锁50米，仁义大药房200米，仁信大药房400米。一条街还没有一千米的距离就已有5家药房，小区里面还有私人诊所，故在人员分散销售上有很大的影响）2.药价偏高（利民连锁以及其他私人药店在价格上于我公司零售的价格上面有一定的差距，我公司价格基本偏高，很多消费者不能够接受这一点，然而流失很多顾客）3.小区纵民消费意识不强（桃源小区里面共计入住人口有五千人左右，但都是08年地震后从个农村变迁来的，在消费意识上和城里人有着明显的差距，无任何的保健意识，对于在购药这块上只讲究价格便宜并不讲究药品质量以及效果明显否，之所以在消费意识上我公司并没有什么优势）4.门店人员在专业知识上还是有一定的欠缺
根据2012年的销售分析主要是以上4个主关大点，还有其他的客观细节问题也存在着导致销售不理想的原因，然而在13年做好一切的工作，竞争力大以及价格上的问题是我们无法去改变的，只有通过自己的努力去拉动更多的消费者以及灌输保健意识等从而能促进门店销售。

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
	175349.11
	215000
	52470.1
	29.92%
	83.79%
	78.18%

	3
	保健食品
	18724.05
	32000
	8654.2
	46.2%
	8.9%
	11.63%

	2
	中药饮片
	1263.61
	4000
	436.736
	35.56%
	0.60%
	1.45%

	4
	医疗器械
	9902.68
	18000
	5074.06
	51.23%
	4.7%
	6.54%

	5
	消毒产品
	1563.92
	6000
	648.1
	41.70%
	0.7%
	2.18%


分析：（销售上升和下降原因）

从上面的数据来看药品销售占了总体销售的83.79%，而其他的大类销售上面并不理想，特别是中药这块的销售只有0.6%，.其他三大类的销售和制定的计划也有着很大的悬殊，对于这些销售的数据从中去分析原因（主关和客观）找出其中存在的问题，应该怎么样去克服以及增加其销售的措施。
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 
	
	
	
	
	
	
	
	

	2012 
	4806
	1057
	22%
	209250.22
	63332.58
	30.26
	59.91
	43.54

	2013目标
	5500
	1500
	27.2%
	275000
	90000
	32.72%
	60
	50


分析：（销售上升和下降原因）

12年在会员销售上没有达到其规定的数据，在这从中分析了以下几点：1.宣传力度不够，一句话服务没到位2.消费者对我公司的会员领域这块的意识很模糊，并不怎么能够理解其消费满多少折扣或者是积分满多少抵扣多少现金等3.消费者觉得作为我公司的会员并不能享受很好的待遇，不愿意办理其会员卡或者是班里了会员卡不愿意用觉得麻烦
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：

1 优势：

利民连锁：.价格偏低   小厂家药品居多   活动气氛营造和宣传力度好     能销售百货
 仁义大药房：私人药房价格上有很大的活跃性     小区里面关系比较好，都是认识的朋友以及熟悉的同村人   能销售百货
 仁信大药房：私人药房价格上有很大的活跃性    小区里面关系比较好，都是认识的朋友以及熟悉的同村人    能销售百货 
2劣势：

利民连锁：  在专业知识以及服务态度上也有明显的欠缺    门店气氛的营造有所欠缺，比如POP类的书写，门店货品的陈列以及殿堂的美化打造等
仁义药房：私人药店 在专业知识以及服务态度上也有明显的欠缺  门店货品杂乱 殿堂不整洁不明亮   门店气氛的营造以及宣传力度执行力不大，比如POP类的书写  门店货品的陈列以及殿堂的美化打造等
仁信药房：私人药店 在专业知识以及服务态度上也有明显的欠缺  门店货品杂乱  殿堂不整洁不明亮    门店气氛的营造以及宣传力度执行力不大，比如POP类的书写门店货品的陈列以及殿堂的美化打造等
（二）本店的优势与劣势：
1优势：

.服务态度好   专业知识上面基本能给与顾客满意的答复     门店气氛的营造以及POP书写    店堂干净.明亮.    
2 劣势：

价格上偏高    活动的执行力度以及宣传有所欠缺    不能销售百货用品   
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：

2012年总任务指标必须完成29万，其中毛利10万，毛利率33%，力争完成数据35万，毛利12万，毛利率33%。根据2012年的销售数据来分析，保底任务数据通过门店大家的努力应该会有所奇迹发生。对于13年的增量措施以及主要工作有以下几个大点：1.会员的维护：我门店现有效会员不足300个，但2012年办理总共会员卡接近600位，从中有一半的无效会员，在这块领域上门店在年终做出了分析，很多无效会员中有大部分对于我们的会员权益这块意识很模糊，在消费观念上也存在着一定的阴影，之所以在13年门店得做好无效会员的维护工作，通过平常活动打电话通知其本次的活动性质以及优惠政策，多和顾客谈谈生活中的一些小常识，会员生日按时当电话通知其领取礼品，在销售的过程中做好一句话的服务，把无效会员转变成我门店的有效或者是忠实会员，为门店13年会员消费占比50%，有很大的提升力度。2.专业知识：多参加公司给与的培训机会以及门店自行培训，收集一些医药相关的知识于门店一起分享，销售过程中成功案例于失败案例的分析，从中去掌握技巧。提升自我的销售能力和专业知识的丰富，在销售过程中能解决顾客的一切需要，和顾客之前创造信任，让他相信你的专业能帮组他在今后的生活中怎么样去面对身体的小毛病以及用药选择。3.联合用药搭配：销售过程中尽量不给与顾客单一的药品销售，心底里一定要有联合用药的意识，从而利用本点为门店的销售提升。4.一句话服务：门店与顾客接触在销售药品的同时，一句话服务的落实，收银台一句话服务的落实情况。5.活动的之行力度：公司活动.社区活动以及门店自行组织的活动，重视每一场活动，用心的去分析于执行，DM单的发放，POP的书写，店堂气氛的打造，会员电话宣传等，利用活动提升门店销售.6.品种以及价格维护：多分析门店的动销率以及顾客给与的价格高与低的反应情况，门店动销率：那一大类品种是滞销，哪一大类是走的比较好的，从中去分析，落实到每个人都必须清楚，在销售的过程中利用联合用药去减少滞销品种为门店减少一定的损失。价格问题：用我们的专业以及服务态度去取的顾客的信任，这样一来就不会再有很多人对我门店的药品价格上有很大的顾虑.7.单品的销售措施：1.天胶：抓住其季节的变化情况进行大力的宣传，联合厂家做一些有利的宣传活动，如：现场熬胶等。门店可放置一些熬制好的天胶切片给与顾客品尝，门店任务的下达之行情况，给与门店每个员工下达任务，超任务完成给与奖励，若无完成给与一定的罚款等。2013年销售数据：制定任务每人每月一盒的销售数据 2.美美：利用先在美美买七送八的活动优势大力的进行宣传，门店可放置冲好的美美给与顾客品尝，宣传力度的执行，多走出门店进行宣传，让更多的人了解其产品的功能以及效果。在有条件的情况下可以与美容医疗机构进行合作从而促进门店的销售，很好的完成公司给与下达的任务数据。门店任务的下达之行情况，给与门店每个员工下达任务，超任务完成给与奖励，若无完成给与一定的罚款等.2013年销售任务数据的制定：根据公司现给予的任务数据是每个月120盒的销售，每人每月销售任务40盒，之后也会一直按照公司给予的数据进行分配任务。3.补肾：本品为一个疗程服药效果明显的产品，多从中老年的会员入手，给与他们讲解其品种的优势以及功能主治，对身体的好处，多宣传，可走进小区进行一定的讲解其宣传，让更多的人了解其产品，认识到自己需要否这个品种。给与门店每个员工下达任务，超任务完成给与奖励，若无完成给与一定的处罚等2013年销售数据的制定：每人每月3瓶，共计9瓶，现门店任务数据每月9盒的数据任务，根据公司下达的任务数据再进行新的分配任务数据。.8. 中药精制饮片及袋装销售措施及目标：门店2012年中药销售很不理想，在这块上能明显的看出门店并么有很用功，从销售的数据上来分析，12个月平均每个月销售才一百元。在13年用心的去做好中药袋装的销售，在销售的过程中给与搭配用药，货品的陈列情况，促进消费者的购买欲望。从而去达到13年的中药的任务数据.13年中药袋装销售数据全年0.4万元，通过大家的努力和耐心完成此数据或者是超数据完成。9. 保健食品的增量措施：我门店的保健品动销率在2012年的数据分析来看是非常的低，虽然在平常销售过程中也在大力的去推介，但只有很少的一部分人购买，可能是由于我门店周边接触的人群对保健意识这块很模糊，觉得自己基本没有什么保健的需要.13年销售的过程中多给与顾客讲解一些养生与保健的知识，让他们意识到自己我保健的重要性，为自己和家人带去健康，从而促进其门店的销售。2013年保健品销售数据确保3，2万元，力争数据5万元。10医疗器械的增量措施：13年需要完成的医疗器械销售数据是1.8万，和12年相比同期增加了一半的数据共计3，6万元，在医疗器械的销售上13年需要增加其宣传力度，在销售的同时做好一句话服务，比如在做社区活动的同时带动一些医疗的产品进行讲解从而让顾客对本产品更了解，促进更进一步的消费意识。11店外销售突破增长点及任务目标：对于店外销售这块，抓住季节的变化情况进行有效的宣传，如：冬季滋补，夏季清凉等。多出去走走，利用自己的朋友或者是亲戚等了解哪些地方需要这写产品，如小型企业，工地等，然后进行其团购。12. 2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：通过平常活动打电话通知其本次的活动性质以及优惠政策，多和顾客谈谈生活中的一些小常识，会员生日按时当电话通知其领取礼品，在销售的过程中做好一句话的服务，把无效会员转变成我门店的有效或者是忠实会员，为门店13年会员消费占比50%，有很大的提升力度。
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

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.启发而不惩罚。在做某件事之前，要打好基础，以征得他人的意见或同意。连锁大药房的经营者在对员工施以激励之前，必须先对人员进行启发、教育，这样他们才不至于感到突然，所以说最好的管理方法是启发，而不是惩罚。2.公平相待。凡是考核成绩不好的人，绝无侥幸提升的可能，表现极差者甚至有被辞退或者开除的危险。连锁大药房应充分利用激励制度，如此就能极大地调动员工的积极性，保证各项工作的顺利进行，需要保证激励制度的顺利执行，不惟亲、不惟上、不惟己。3.注重现实表现。连锁大药房是有规距的地方，不是你我两个人的私事，所以连锁大药房的经营者只能按规定办事。在实施激励方法时，应该注重激励对象的现实表现，当奖则奖，该罚就罚。4.适度激励。有人对能通宵达旦玩游戏者不可理解，但当自己去玩时，也往往废寝忘食，原因何在?游戏机的事例说明了激励标准适度性问题。连锁大药房保持了这个度，就能使激励对象乐此不疲，反之，则达不到激励的目的。
（五）问题及建议：
1.门店需要的物资发放情况这块存在着很大问题，特别是郊县门店经常缺乏：收银打印纸，交班本，会员卡等一些必备的物资，其他还有：拖把，购物袋，清洁剂等都是门店进行自我购买的，但这些东西基本不能报账。希望13年在这块公司能按时给与门店发放必备的物质。

2.公司活动：如果通过在销售上有明显的提升，那么在刚开始也需要花费一些成本，公司给与的活动基本是用卷等，很多顾客对这送卷并不感冒，多希望送一些有利于生活实际的东西。在活动这块上，个人觉得利民连锁他们做的很好，不管是在宣传上还是活动的气氛上都值得我们去学习。

3 货品缺乏问题：库存报警里面只可减少不可增加，手工请货也有一定的限制，故导致门店畅销品种货品在销售的过程中经常缺货的情况。
4培训方面：每月的常规疾病培训，都是店长参加后回门店进行培训以及片区再进行培训，但给很多人的感觉就是完成一个任务，每次培训都是赶时间，特别是对于郊县的情况，早晨六点坐车到公司进行培训，晚上八点才到家，或者情况严重点还不能当天返回，因为没车。希望在今后的培训上面时间以及安排能适当的调整下。
5 新员工的培训：有很多零售行业招聘的新员工都是先经过公司统一的培训以及辅导后再进行一线门店的分配，这样不仅能给新员工一个很好的集体感而且给门店的培训专员也减少了不少的工作量。在统一培训的同时，可了解到哪些新员工是优秀的有潜力的，哪些是比较弱或者是不积极的，然后再进行淘汰，从而去提高新员工的学习力度和平常工作中的落实情况，让他们意识到自己需要去做的事情以及学习的目标。（现在的很多的实习生完全没有目标而且也不喜欢学习）
