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（420万元），实际完成（342万元），保本点是（210.3万元）。

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
	49122
	82
	403.1
	97.7
	24.24%
	39.18
	53.85%
	192.8

	2012
	38098
	89.88
	342.4
	85.4
	24.93%
	28.08
	61.8%
	132.1

	2013目标
	42840
	88
	377
	90
	24%
	
	
	


分析：从上表数据可以看出，主要因为销售笔数下降幅度大，在客单价上涨的情况下销售下降。原因有以下几点：1）主要顾客群为周边两个楼盘的普通住家户， 距离分别为距离本店1站半和3站的距离，每个楼盘下有2个左右的药房和诊所，分流了部分顾客，并且随着沙河源店开店时间增长，原泉水南苑北苑的顾客，大部分现在都选择在距离更近的沙河店消费。2）市场和原老顾客的拆迁搬迁也是部分老会员顾客流失的原因。3）日化品种等的下柜和停销，常购买此部分的顾客也转向其他距离更近和价格更便宜的药店。4）越来越趋于社区药店，但是地处西部医药内，不临街，人流量很小，与西部超市临近且有共同经营品种，价格差异较大，例如医疗器械类，超市设得有专人促销，基本医疗器械顾客都在西部超市内成交。
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
	277.02
	315.2
	58.52
	21.12%
	81%
	80.3%

	3
	保健食品
	36.15
	46.29
	17.98
	49.73%
	10.6%
	10.6%

	2
	中药饮片
	9.8
	9.9
	3.01
	30.71%
	2.9%
	3.2%

	4
	医疗器械
	15.54
	17.65
	4.67
	30.05%
	4.54%
	4.8%

	5
	消毒产品
	1.48
	3.3
	0.43
	29.05%
	0.43%
	0.5%


分析：与2011年相比各大类都有所下降，我店主要以药品销售为主，并且是药品销售下降的幅度也是最大的，首先实行集团公司的经营品种后，将原有的部分品种设置了禁请，使得此部分品种的固定顾客有所流失，其次，随着周围顾客群体的改变，顾客对药品价格的敏感度也增加了，心脑血管类药品的价格差异较大，使得销售受影响的情况也比较严重，销售下降明显。再是医院品种的需求也在增加，但是我们目前经营的医院品种有限，满足不到顾客的需求。还有门店人员更换频繁，业务熟知程度跟不上，并且部分人员的服务态度不佳，专业知识不够，在销售上较弱。最后，原可在西部超市调货开票，在店内进行销售，取消此项功能后也是小部分销售下降的原因。药品销售的下降肯定影响到其他大类品种的销售。
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 
	49122
	18499
	37.66%
	403.1
	202.7
	50.29%
	110
	82

	2012 
	38098
	14904
	39.12%
	342.4
	177.8
	51.92%
	119.3
	89

	2013目标
	42294
	16918
	40%
	359.5
	186.94
	52%
	110.5
	85


分析： 与2011年相比较，会员消费笔数、消费占比、会员客单价和综合客单有所增加，主要是在有限的顾客里，都尽力将每一位顾客发展为会员，并且原来是当次办卡不使用会员卡，12年下半年实行立即激活会员卡使办卡会员马上能享受到会员的优惠。在促销活动中，也更多的侧重会员专享。以及门店自行对会员顾客进行每个季度的电话通知积分情况以及会员回馈活动。
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：周边药房或者诊所都是直接在相应的楼盘下面，距离近，方便，并且都有会员日会员优惠政策等，都开通了社保卡，针对一般常用的药品顾客基本会选择就近购买。部分药房有中西医医生坐诊，给顾客感觉咨询看病更方便直接。价格和活动方面操作灵活，活动力度大。劣势：品种不够齐全，知名大厂家的品种缺乏，促销活动单一并且活动较少。
（二）本店的优势与劣势：大型连锁，药品进货渠道正规，能争取更多的厂家资源和品种资源，药品齐全，医院品种多余小药房。促销活动整体性强。劣势：价格高于小药房，操作不灵活，促销活动虽然宣传力度大，规模大统一性强，但是力度小于小药房，缺少顾客能感受到实际的优惠力度。

（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

  对三大品种进行销售人员按人分配，制定相应的奖惩措施。例如美美，对销售第一名的人员进行50~100元的奖励。 若全店完成销售任务，但单人任务未完成但高于95%，完成85%~95%的，罚款,1元一盒，低于85%的，2元/盒；若全店未完任务，未完成的人员按完成率承担全店扣款金额外，同时扣款个人未完成的单盒金额。每周对三大品种知识进行轮流学习，结合社区活动，多做店外宣传，在社区活动销售时，加大优惠和奖励力度。做好店内三大品种的陈列和宣传，营造适当温馨的销售氛围。
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）

   A、每周选取2种药材进行知识学习培训。

   B、根据季节特点，做好相应养生套包配方的制定、包装、销售；销售上进行集中销售，例如本周主推某一养生方，在没有其他促销活动的时候，针对精致中药饮片开展买赠或买省。根据会员积分情况，制定积分兑换中药精致袋装，积分抵扣金额高于抵成药的金额，使顾客逐渐更多的关注精致中药。考虑是否有上坐堂医生的必要。

3、保健食品的增量措施：

   A、加强本店销售人员对保健品搭配销售的专业培训，学习怎么激发顾客的购买欲望

   B、分阶段对不同的保健品品牌进行促销，每次的促销力度都尽量大些，让保健品多品牌对价格层次，符合各类型顾客的选择。

4、医疗器械的增量措施：

   A、丰富品规数

   B、争取厂家资源，增加更多免费体验医疗器械

   C、经营品种数适当和西部医药超市形成差异，或者同经营品种价格和超市基本一致，或者加强赠品方面的支持。

5、店外销售突破增长点及任务目标：

   强调人员服务意识，加强社区活动的宣传力度，持续进行店外的宣传，增加社区活动的服务项目，例如夏季清凉饮品在社区的免费提供试喝。争取每次社区活动都能体现出效果。前对夏季团购顾客进行联系，将店上人员分组，对店附近的单位进行人员分配，联系团购。将2012年的大团购继续做到，并开发新的1~2笔团购。
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

  坚持2012年的会员活动，会员政策的宣传和对会员顾客的维护。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

      制定适合门店人员的奖惩制度，例如对各项任务完成情况好的员工给予100元奖励，厂家提供给店内人员的赠品首先考虑奖励给此类人员。按照各自销售任务的完成情况，对团促提成或者单品奖励金额进行侧重分配。为完成各项任务和指标，或者在日常工作中表现较差的，缺少积极主动性的，少获得提成等。
（五）问题及建议：

       问题：目前门店地处人流量很少，是否可以利用西部场地开展广场活动。
      建议：促销活动不要过于频繁，但每次活动加大优惠力度

。争取更多的厂家资源，引进目前医院畅销的新特类品种，对原禁请的品种，重新进行门店销售情况统计，适当进行恢复，稳定老顾客。

   业务部在购进时，针对当季销售特点，适当增加购进量，减少门店缺货率，缩短缺货周期，减少对门店销售的影响。对门店的要货计划做更全面的分析和收集，不要单独门店联系采购才购进，有时候一个品种全公司只有一个门店有。但是门店又是提了要货计划的。
    增加会员权益，现在又没有会员生日礼物了，可以适当增加会员的增值服务，例如公司经费上支持门店送货上门或者快递等。

                                          太极大药房西部点

                                              蒋雪琴

                                          2013年1月11日

