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（225万），实际完成（210.61万），保本点是（21）。

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
	43853
	42.38
	185.88万
	56.98
	30.58
	-3.6万
	39.228
	-3万

	2012
	44720
	47
	211.26万
	63.64
	30.16
	-4.8万
	58.7048
	-3.4万

	2013目标
	44980.1
	48
	222万
	68
	30.63
	7.5万
	50万
	-1.92万


分析：（销售上升和下降原因）
从以上数据分析如下：
1:）2012年较2011年同期相比多销售24.73万元增长13.30%，毛利增长11.68%,而毛利率下降了-1.47%

2：）销售增长这与新工资考核方案是离不开的，D类销售占总销售65%完成100%就可以拿基数1600的奖金，所以大家都不愿意流失一个顾客，卖药，调药大家激情度都高，但是毛利率低，这与大家只关心D类销售金额和下半年少了一个中医坐诊，从这两方面导致毛利率下降.

3：）费用这款较2011年增长，主要是促销不稳定，今年多了营业员，房租有所增长，虽然销售看起增长，但是开支大，所以较2011年比较保本差得更多。

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
	12月

收入
	同期
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	1553503.62
	18.69%
	397634.13
	25.27%
	73%
	73%

	3
	保健食品
	211223.4
	-0.003%
	103463.4875
	48.98%
	10%
	11%

	2
	中药饮片
	189969.5
	-0.31%
	72980.3733
	38.41?%
	9.49%
	10%

	4
	医疗器械
	107982.70
	46.99%
	46361.04
	42.93%
	5.12%
	5.3%

	5
	消毒产品
	14125.3
	-17.2
	5649.64
	39.99%
	0.6%
	0.7%


分析：（销售上升和下降原因）

从以上数据分析如下：
1）药品与同期增长4.1%,这与新工资考核时息息相关的。
2）保健品下降-11.97%，大家确实关注太少，一味关注D类，在关联销售意识不够。
3）中药下降两个方面，缺少一个中药医生坐诊，销售人员没有主动向顾客引荐。
4）医疗器械有所增长，这与平时多宣传，免费测血压，搞社区活动等有关，
5）消毒产品关注太少，销售人员缺少拦截意识，习惯拿顾客熟悉品，没有拿高毛利取代低毛利品种。
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 
	43853
	12023
	27.41
	185.88
	78.9
	42.45%
	65.63
	42.38

	2012 
	44720
	13488
	30.16%
	211.26
	92.6
	44.01%
	68.72
	47.23

	2013目标
	45000
	14800
	32.88%
	222
	10.04
	46.48%
	68
	49.33


分析：（销售上升和下降原因）

从以上数据分析如下：
1）会员在消费客流量，会员客单价等都有所提升，这得从每个月下达办理会员卡任务有关。
2）这与收银台一句话服务有关，要求收银员务必提示每个顾客出示会员卡，并告知会员权益及当前积分情况。
3）这与平时搞活动只针对会员享受有关，在享受会员价时客单价这款较高。
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）周边药房地理位置较好，基本都是在小区门口，而且都有医生长时间坐诊。
2）周边药房会员日，会员可以打8.5至8.8折。
3）周边药房同等药品价位都偏低，特别心脑血管明显。

4）周边药房搞活动力度大，价位差特明显，他们可以把广告牌品种，做买二送一原装，他们把老百姓常关注的广告品和必需品如：气血和和阿胶，拜糖平等可以立少几十元。

5）他们没有我们的专业术语，没有我们这么大知名度。

（二）本店的优势与劣势：

1）优势一：店面比他们大，而且宽敞明亮，优化品种这款比他们做的好，多且饱满。
2）我们药品.品质得保证，是老百姓买的放心，用得放心。

3）我们店员药品专业术语强，服务态度好，
（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

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：

2013年销售突破口应从以下几方面入手：
1）加强管理，利用好现有的人力资源，加强现场管理好员工的仪容。仪表。仪貌，服务态度。服务用语及产品知识的培训，关联销售的训练等，利用公司及厂家赠品资源。来吸引更多顾客。以此达到顾客为我们店做侧面宣传，虽然药贵一点，但是回馈多，态度好，专业术语强，买药吃了达到理想效果，长此以往下去给顾客留下好口碑。
2）从细节抓起，如收银台的一句话服务意识加强，给收银员下达当天销售金额，拿一些单品作为收银台二次服务，如“美美”“补肾益寿”“天骄”，同时给店员明确下达任务，按周销售进行考核，每个人都务必输入自己的ID号，轮流接待顾客，每个店员都参与，包括店长。按序就位，天天登出个人销售数据进行评定。坚持不轻易跑单，避免顾客流失，坚持为顾客订货、送货。

3）坚持以身作则，不但工作要争第一，销售也争第一。随时要展现销售强项，以此到达带动员工积极性的目的（二次分配不参与）。

4）坚持每周会议，增加凝聚力。把上周的销售情况及本周的工作细节作为分享，工作表现好的及时给与表扬，工作怠慢的及时指出并要求更改。坚持多鼓励少批评的原则。

5）2013年改进店员销售观念，注重关联销售，多推大保健，消毒用品方面也进行关注，培养拦截销售意识，新品到货要及时评估、及时学习、及时推销。

6）中药饮片方面多写POP，根据季节打造店内气氛，按季节多包装相应茶饮，设置专柜吸引顾客眼球，制造顾客购买欲望，加强店员一句话销售服务。安排一个固定坐堂医生，时间稳定且长。用广告品、知名品来带动顾客消费。
    7）加强收银台一句话服务，要求收银员务必提示每个顾客出示会员卡，并告知会员权益及当前积分情况，活动期间通知会员活动内容，同时考核员工会员卡办理数量。

    8）公司配合门店多做社区活动，扩大药店知名度，增加影响力，多为顾客免费测量血糖、血压，多宣传。
为保障以上措施落实，如何激励员工：

    坚持进行业绩考核方案，每个月销售第一名的抽出最后一名的五十元进行奖励，第二名抽出倒数第二名的三十元进行奖励。（二次分配中扣除）单品销售按股份分配
 （五）问题及建议：

     问题：就是药品价额太高，看能否做适当调整，还有就是一定配备医生，建议就是给医生固定工资外加销售提成，生意不好时，医生会带动更多的顾客群体。
