双林店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（216万），实际完成（194.2万），保本点是（224.6万）。

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
	37681
	50.83
	1915408
	562700
	29.38%
	
	
	

	2012
	43763
	44.38
	1942202
	598947
	30.8%
	-183733
	782680
	-303798

	2013目标
	44800
	52.00
	2330000
	710650
	30.5%
	+160650
	550000
	+496666


分析：（销售上升和下降原因）

    根据以上数据2012年较2011年总销售增长1.4%，毛利额同比增长6.4%，毛利率同比增长4.8%，来客数同比增长16.1%，平均客单价同比下降12.7%，总体来说虽销售额和销售笔数较2011年有一些小增长，但因客单价下降使总体销售提高不多，2013年我店将在来客数和客单价上努力，通过提高店员销售技巧，抓好保健品、病种组方用药、疗程用药的销售，实现全年总销售大幅提高。

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

收入
	同期
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	1298934.14
	1241992.37
	339074.72
	26.1%
	67.8%
	64.6%            

	3
	保健食品
	216608.97
	204071.97
	119407.57
	55.1%
	11.3%
	14.5%

	2
	中药饮片
	225530.78
	254458.6
	82916.46
	36.8%
	11.8%
	12%                                               

	4
	医疗器械
	159931.18
	138302.67
	46117.66
	28.8%
	8.3%
	8.5%                                

	5
	消毒产品
	7901.63
	17846.96
	3237.09
	41%
	0.4%
	0.4%


分析：（销售上升和下降原因）

根据以上数据：

1、药品销售同比2011年增长4.6%，2012年销售占比67.8，毛利率26.1%，药品毛利率较低，应加大TABC类高毛利品种的销售力度，从而提高销售和毛利率。

2、保健品销售同比2011年增长5.6%，2012年销售占比11..3%，因保健品是药店销量及毛利率增长的主要品类，本期销售占比虽与2011年同比略有增长，但任有一定增长空间，其原因有员工在保健品与成药的关联搭配销售技巧方面较欠缺，也缺少主动性。对此应加强保健品与药品搭配销售技巧的培训，要求员工主动询问顾客并告知顾客预防与治疗一样重要。

3、中药销售同比2011年下降11.4%，2012年销售占比11.8% ，销量不是很理想，由于门店坐诊医生不稳定，中药袋装品种不齐全，中药知识不熟悉导致而成，为了加强中药这方面销售，要求员工一句话服务，销售成药的同时推荐顾客常备应季袋装药材，以此来提升中药总销售量。

4、医疗医械销售同比2011年增长15.6%，2012年销售占比8.3%，在门店的销售总量较小，主要原因是宣传不到位，另外员工对医疗器械的的知识不丰富，为了提升这类销售，应联系厂家给我们培训，同时在以后活动中也加强医疗器械的宣传，并希望公司在会员卡上、环保袋或是在各类宣传中都标示出那些门店有医疗器械，以此提升。

5、消毒产品销售同比下降55.7%，主要由于此类品种消费人群相对减少而致。

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 
	37681
	9456
	25.1%
	1915408
	486069.42
	25.38%
	51.4
	50.83

	2012 
	43763
	11434
	26.1%
	1942202
	646604.14
	33.29%
	56.55
	44.38

	2013目标
	44800
	20000
	50%
	2330000
	1165000
	50%
	58.50
	52.00


分析：（销售上升和下降原因）

2012年会员消费笔数同比2011年增加20.9%，会员消费同比2011年增长33%，会员客单价同比增长10%，会员销售较2011年略有上涨，主要是2012年针对会员的促销活动较多，从而带动了会员的整体销售，但我店的会员消费占比33.29%相对来说较低，2013年将从大力提高会员消费占比着手，制定一系列措施，努力争取达到会员销售占比50%。

5、 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：

双林店周边主要竞争对手有华安堂和蜀康药房以及杏林药房

定位：社区型药房，主要客户都是周边小区的住户

价格：广告商品以及普通商品都比我们便宜.

1、杏林大药房：以成药为主，特价商品较多，买赠活动也很频繁。会员权益：每周六、周日会员日，全场买38元返5元，满68元返10元，满98元返15元，1角积1分，一万五千分返10元，三万分返20元。中西药的陈列新颖，销售人员较多基本上可以做到进门顾客一对一的服务。劣势：会员积分返利太低。
2、 华安堂：主要以成药为主。免费办理会员卡，每月6、16、26日为会员日，会员日打85折，一个月有一天78折，2元积1分，800分开始换。800分返20元代金卷。每天有固定的中药医生坐诊。劣势：高毛利品种过多，营业员工资主要靠销售高毛利品种提成，且店员没有系统的培训药品与销售，导致服务质量降低，有很多顾客反映所推荐的药品效果不好。
3、 蜀康药房：特价品种较多，药品品种较齐全，每月三天会员日，会员日85折，特价品种不打折、不积分。有LED灯流动显示活动内容及新特价品种信息。劣势：促销太多，有争抢顾客的现象，会员日天数较少。
（2） 本店的优势与劣势：

本店优势：1、太极品牌 2、员工每月进行疾病及相关用药配伍培训，从而店员对顾客疾病的判断及销售技巧与处方配伍方面较部分药房更强。3、服务态度较部分药房好。

本店劣势：1、大部分药价偏高  2、会员优惠力度较低（我店会员日95折，海王星辰会员日85折、华安堂等会员日85折，每月一天78折）  3、中医诊所医生少,现只有金医生，且上班时间不固定。
（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

加强端头陈列，吸引顾客的购买欲：端头应陈列丰满，并配合pop、爆炸签宣传，吸引顾客购买；加强店员相关药品与销售技巧培训；收银台陈列及一句话服务；销售任务划分到每月，每人，每班，每天进行统计，每周进行分析，对于销售差的员工给予带教和一定处罚，对于销售好的员工利用销售差员工的罚款进行奖励。并进行看板管理，以看板管理可以使员工有攀比之心，激发员工的斗志。
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）

2013年中药销售目标：力争40万。陈列上打造应季中药材专区并附上pop宣传，用pop或爆炸签写出组合配方和功效刺激销售；中药材的汤料组方销售，根据季节推出不同组合养生汤料包；要求员工一句话服务，销售成药的同时推荐常备应季精制饮片和袋装药材，以此来提升中药总销售量。

3、保健食品的增量措施：

在陈列上做到专柜成列并在节庆送礼的时候用单独的大型堆头成列出来；每月将任务划分到每个人头上并实行奖惩措施按月考核；定期让培训专员组织保健品的单品培训、分类培训，如女士，儿童，老人等分步骤来培训，培训结合现场演练，加强员工的理解，对于保健品将用一个月的时间培训完毕。不定期组织员工进行销售经验交流，总结成功销售经验，分析销售失败原因，利用厂家资源，让厂家代表在店上给员工做专业知识的培训，各生产厂家比我们更加了解自己商品，联合厂家对员工专业知识及销售技巧的培训，可以增加我们与厂家的沟通及联系，又让我们自身获取了利益。当然对于厂家来说，能够与门店通过培训等手段，得到我们的支持，他们也是求知不得。把这些资源共享，让每个员工在给顾客推荐保健品时更有自信、更专业，由此增加顾客对我们的信任感，同时培训后进行考核。促销活动：配合公司的促销方案对员工进行促销活动内容的培训，门店内根据促销方案进行相关陈列以及店内装饰。从而提高保健品销售。

4、医疗器械的增量措施：

店内打造医疗器械专区、丰富部分品种；定期针对医疗器械专区拟定让利优惠活动，并印制专门的医疗器械DM单到附近的老年社区和残联去发放达到一定的宣传效果，持此宣传单到店上购买医疗器械的顾客可享受88折优惠。通过公司联系厂家加强对店员医疗器械方面的专业知识培训，提高医疗器械销售技巧。

5、店外销售突破增长点及任务目标：

店外销售任务目标：3万。

突破口：
1、 每周搞社区活动，拉动店外销售，同时强调太极大药房的品牌。

2、 维护以前团购的老顾客，同时抓好新团购的开发。维护老团购：打电话，送礼品，逢年过节发短消息问候。新团购：与帮扶人员一起，利用帮扶人员的关系，争取开发新团购，同时激励员工抓好各自身边的人情网，进行团购的开发。
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

加强会员卡的办理，现双林店会员数四千个左右，有效会员只有60%左右，到目前会员消费占比只达到33.29%，以现在的会员数量和消费占比来看，根本没办法让门店销售得到很好提升。我们必须吸引更多的顾客成为我们的有效会员提高我们的来客数，针对这一问题的存在我分析有以下几点：a、会员所享受的权益（周三周日95折、积分抵现金、免费领取生日礼物）已经在众多药房的激烈竞争中不再吸引人了可以说是没有新意和吸引力了。所以多增加一些会员特价品种，特别是心脑血管等慢性病的特价品种，售出药品后可以对顾客进行电话回访，一来是了解药品的确切疗效，二来可以与顾客沟通，拉近本店与会员的距离，多站在顾客的位置上替他们着想，这些老客户一般都有长期服药史，对药品的价格比较敏感，首先是让他们常来这里，其次才是谋求利润，给他们一种安全感，让我们药店成为他们的家庭药箱，看似在无利经营，实则赚了信任，赚了口碑，“欲擒故纵”方能获得长远利益。 b、不定期改变卖场商品的陈列及堆头的更换，针对季节商品特价商品进行重点的陈列来告知顾客我们的活动，其次就是季节性门店的店面的装饰给顾客全新的视觉空间，以此来吸引顾客的重复进店来消费。C、搞一些健康宣传，和门店坐诊医生沟通，为广大群众进行健康的咨询，免费测量血压，血糖，免费建立顾客健康档案等，由此可以获得一些人气，在他们有需求的时候，首先想到的肯定是我们药店。 总之，要在激励的市场中立于不败之地，提高营业额，就应该增加来店的人数，提高顾客的购买率，同时要尽量提高客单价。而要做到这些，就必需提高消费者对我们的期望。在现在这个社会里，顾客对于一个药店的期望，不再是廉价的药品，而是优质的服务。所以在提升业绩时要牢牢抓住“服务”这个中心。
（四）、为保障以上措施落实，如何激励员工：

1、药品知识方面与销售技巧培训：重点加强员工的药品组方销售知识和保健品搭配销售的知识培训，同时强调慢性疾病按疗程销售意识，提升保健品与药品的关联销售。

2、团促、重点等品种销售任务划分到每月，每人，每班，每天进行统计，每周进行分析，在门店进行看板管理，以看板管理使员工有攀比之心，激发员工的斗志，每月底统计门店个人销售明细，考核各种任务品种每月销量，对于销售差的员工给予带教与一定的处罚，销售好的员工进行奖励，每月团促、任务品种总销售倒数第一名扣除其门店个人所得团促提成的80元用于奖励销售第一名员工，倒数第二名扣除其门店个人所得团促提成的50元用于奖励销售第二名员工，倒数第三名扣除其门店个人所得团促提成的30元用于奖励销售第三名员工。
（4） 问题及建议：

1、 中医馆坐诊医生现只有一位，且坐诊时间不固定，希望公司能帮忙增加两位中医老师，带动中药销售。

2、 会员权益优惠力度过低，不能更直接的吸引顾客，建议会员日88折优惠，会员日可取消会员积分，多数特价品种不积分、不打折。
3、 省卡开通后门店刷省卡顾客不多，这部分销售增长不大，建议公司在双林店搞一场大型宣传促销活动，以此提高太极大药房知名度，从而带动整体销售。
                                                      双林店：段文秀

                                                          2013.01.12
