2013年大邑内蒙古1店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（45万），实际完成（62.6996万），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
	126
	42.8
	5395.2
	2771
	42%
	-1185
	
	

	2012
	11983
	52.32
	626996
	216842
	34.58%
	-463077.9
	
	

	2013目标
	15000
	68.7
	1030000
	350000
	33%
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因）

本门店是2011.12.26下票，2012年总销售62.6996万，圆满的完成公司规定的45万的任务，超出17.6996万。虽然是超了但我深知我们不能自满，因为本店的房租2012年40万，今年还要递增。基本是1月至12月的销售都是递增的增长，主要的原因是做了以下分析：1：刚开始的时候，家乐福的这块商圈还不成熟，人流比较少，润驰国际和周边的小区都还未交房，所以前期的销售并不理想，2：公司第一次铺货品种不齐，有些消费者需要的药品没有，常卖品种经常出现断货，至此与1月至5月的销售每月都在5万以下，3：中药3月份铺货开始几个月基本上4.5天才捡一副单子自从请了一位外聘医生，平均每月中药的销量基本上增长4千左右。4：再就是逐步通过根据顾客需求增添品种，对于常卖品种加大备货量不至于为了几盒药跑遍整个大邑县，5：其次就是6月润驰国际1期交房，到现在大概有30%的入住率，这样带来了一些客源增加销售。6：现在家乐福也经常搞促销活动拉动人气，润驰广场每周周六，周天都有一些商家在搞活动相对于前期人流大了很多，7：帮扶人员到店进行针对性的指导，发现问题，解决问题，特别在中药这块提出了宝贵的意见。  
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
	447007.46
	
	140599.1
	31.45
	71.29
	45

	3
	保健食品
	68458.21
	
	34724.7
	50.72
	10.91
	15

	2
	中药饮片
	70019.7
	
	22976.8
	32.81
	11.17
	22.4

	4
	医疗器械
	30121.1
	
	13657.3
	45.34
	4.96
	10

	6
	消毒产品
	4147.4
	
	1917.5
	46.23
	0.66
	1


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71.29%，而其他的大类销售上面并不理想，特别是消毒产品和医疗器械总共占5.62，对于医疗器械销售薄弱的情况主要是大型医疗器械品种少，一般的小型的医疗器械经常断货，而且大品牌（欧姆龙）又没有专柜陈列，再就是公司没有对功能性的医疗器械知识进行培训，员工对这方面知识的缺乏.。针对保健药品的销售不好主要原因是联合销售的比较少，员工推销时自己觉得没有多大效果，缺乏自信，更多的是这边的消费者还没有多大的保健意识。 中药主要缺乏老中医长期坐诊，平时主要销售袋装和摆盘贵细来增加销售。2013年针对以上情况不管是主观还是客观进行整改，争取按照计划走
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 
	126
	16
	12.7
	5395.2
	905.02
	16.8
	56.56
	42.8

	2012 
	11983
	2779
	23.2
	626996
	163953.5
	26.15
	59
	52.32

	2013目标
	15000
	5316
	35.4
	1030000
	412000
	40%
	77.5
	68.7


分析：（销售上升和下降原因）

公司规定会员消费要达到50%，鉴于本店是新开药房会员销售26.15没有达到其规定的数据，在这从中分析了以下几点：1因为本店的顾客流动性比较大，很多课不愿意办会员卡说没用我不住这2：.宣传力度不够，收银员没有经常提醒顾客是否有会员卡3店员们没有意识到会员是以后我们工作发展的重心，要销售好必需把会员抓好，要多办会员办有效会员，没有及时做定期会员回访4：.很多顾客觉得我们的折扣不高没有其他药房的8.8折优惠就不愿意办会员卡，就这样就没有了二次消费。
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：

  离本药房500米左右共有5家药房，其中一家就是家乐福2店，其余的药房分别是：

  1徳仁堂大药房  优势：这个药房属于一家连锁药房，对于大邑消费者德仁堂是比较老的药房有比较忠实的消费群体，在个是它位于家乐福收银台出口处地理位置比较好，其次就是他们能够经营药妆。缺点：没有经营中药饮片和袋装中药而且中西成药的品种不齐全，比较单一，只是一些常规药品.
  2利民药房+超市 优势：这家药房属于一家连锁药房，在大邑县有比较悠久的历史，其前身是大邑县中药材公司，在大邑县城有多家门店，而且药店与超市共同又经营中药，品种齐全，基本上桃园小区的人群都在利民消费，深受消费者的亲睐，而且他们每次，活动很吸引人，气氛很好，效果很明显。他们的价格很多药品价格都比我们低还很多品种是本集团的品种。劣势： 服务态度差，工作积极不高。
  3仁义药房  优势：这是一家私人药房，中药与成药，保健品为一体的药房，有中医坐诊，主要以一些小厂家的药品和非法广告药品作为主打， 价格便宜， 劣势：品种少，无中药贵细，没有知名度没企业文化。
  4仁信药房  优势：这是一家私人药房，中药与成药，保健品为一体的药房

主要以一些小厂家的药品和非法广告药品作为主打， 价格便宜特别是心脑血管这方面药品， 劣势：品种少，无中药贵细，没有知名度没企业文化。

（二）本店的优势与劣势：

优势：1，位于大邑县新建的润驰广场，与家乐福超市相邻，商圈较好，过往客流较多。

2，本店中西成药比较齐全，中药配方饮片，中药原生药材，中药参茸贵细品规丰富，能满足不同消费人群的需求。
3，有一位老中医经常把病人带到本店开方抓药，在给本店提高中药销量的同时，也为本门店形象做了宣传。
4，本店面积宽，店招醒目，很多的顾客在其他地方买不到的药品都会到本店来咨询并且购药，影响大。

5，服务态度好，赢得了很好的口碑。

劣势：1，门店周围有许多新建的住宅小区，入住率不到30%，故每天的来客数不高，大约40-50人/天。

2，本店会员消费占比不高，大约30%--35%。

3，医疗器械品种少，不丰富。又不能经营药妆。

3，本店个别商品价格较贵，就连太极自己生产的药，有的也比其他药店买的贵。

4，本店没有固定的中医坐诊，中药销量不能突破。
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：

1，天骄：努力宣传天骄，平时多挖掘天胶与阿胶的不同之处，找出天骄的优势方便日常的销售，联合厂家做一些有利的宣传活动，并且提供一些免费的服务，如免费打粉，免费现场熬胶，门店可放一些熬制好的天胶切片给与顾客品尝，要明确每月销售计划。（每月1盒）
2，美美：全员销售美美，扩大美美的适应人群（如便秘者，失眠者，服用紧急避孕药者，月经不调，免疫力低下者，），通过公司买7送8的活动先打好基础，让每位顾客都感觉美美的效果不错，从而为2013年美美销售打好基础，每周定期给美美顾客回访，联系亲戚朋友先试用一个疗程，如果效果好就帮我们宣传 ，形成1传1，十传十，他走过的地方就是美美走过的地方。（每月280盒）
3，补肾益寿：加强补肾益寿的宣传力度，对每一位病情做比较详细的了解特别是中老年人群，并且按疗程推荐，给肾虚哮喘的人，多灌输“冬病夏治”的治疗理念。（2013年150盒）
4，中药：尽量请到一位固定的中医老师坐诊，增加中药的销量。并且门店多开展一些有关中药养生的知识讲座，门店的销售人员也要自我加强中药知识，增设一些中药的设施设备如烤箱，切片机争取把本店打造成一个具有中药特色的门店。（2013年中药销售力争14.0039万）
5，保健品：加强配药技巧的学习，争取做到药品配合保健品联合销售。多给进店的顾客讲解保健品的功效，宣传保健养生知识，提高顾客的自我保健意识，确保每天保健品都要有销售。（2013保健品销售力争15.4500元）
6，医疗器械：增加医疗器械品规，打造一个医疗器械专柜和一个医疗器械体验区，同时加强员工的医疗器械知识，这样才能给顾客讲解和教顾客使用。（2013医疗器械销售10.3000万）
7，店外销售突破增长点及任务目标：根据季节的变化作出不同的销售策略，走出店外多联系沟通小型企业，事业单位，与我们有合作的单位，工地等，然后发展成团购对象。每月做好社区活动，宣传门店和公司形象同时可以分派员工把店内中药袋装拿出店堂走进社区销售。（2013年店外销售5000元）
8，2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：维护老会员，开发新会员，让会员真正地，及时地享受到会员的权益和优惠政策。及时的把无效会员转化成有效会员，并且经常给重点会员打电话，生日的时候通知来领取生日礼品，保持沟通和联系。争取2013年会员销售占比达到50%。
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，让员工明确销售任务，做到有计划，有责任，有目标，有奖励，有惩罚。

2，让员工多参加公司组织的技能培训，使员工有信心完成好每一项工作。
3，加强团队合作意识，增强团队精神，鼓励所有员工金诚团结，一起向目标努力。

（五）问题及建议：

1，我店没有医疗器械的资质，希望公司尽快帮我们办理。
2，中药的加工工具不齐全，缺少切片机，烤箱，熬药机。

3，没有固定的中医师坐诊，希望公司能招聘一位中医师。

4，缺少冰箱，中药贵细无法养护，胰岛素等药存放在其他店，销售不方便。

5，中药的陈放展示工具紧缺，如玻璃盘，玻璃瓶等，好多中药贵细展示不够。

6顾客反映我店药价偏高，就连自己药厂生产的药也有较其他药店偏高的情况，请公司做好药价维护。
7，经常出现货品不足的情况。
8，缺少价签条，处方柜和保健品柜的价签都是悬挂的既不美观又方便。
9  希望公司增设一个电子显示屏，让顾客一目了然的看到优惠信息。
