
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（105万），实际完成（98.8万），保本点是（147.6万）。

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
	费用率
	保本销售差异

	2011
	17367
	33.9
	589514.11
	178198.15
	30.4%
	-205463.7
	
	

	2012
	19610
	50.4
	988857
	310545
	31.4%
	-186362.4
	45.2%
	

	2013目标
	24096
	60.6
	1460000
	490000
	33%
	-167261.1
	40%
	


分析：2012年我店销售对比2011年增长了40万，原因有以下几点
1、2011年是开店的第一年，药房的知名度还不够，很多顾客对我们都还了解，所以进店人数较2012年少

2、2011年我们社保卡才开通不久，而长期不能刷社保卡就导致了一些顾客的流失

3、因为2011年是开店第一年，员工全部都是新招收的人员，而且大部分都没有从事过药品销售，对甚至药品都不太熟悉
4、2012年销售人员多次接受公司以及门店的培训，在药品关联销售方面的知识与技巧也越见娴熟

5、经过一年的时间，我们与顾客建立一定的信任，一部分顾客已经成为了我们的忠实顾客，为药房提供了一部分稳定的销售

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
	781932.35
	485170.81
	218082.982
	27.89%
	79.1%
	73.9%

	3
	保健食品
	91987.68
	47423.77
	46102.8
	50.12%
	9.3%
	10.3%

	2
	中药饮片
	46918.66
	11248.3
	18036.78
	38.44%
	4.7%
	5.6%

	4
	医疗器械
	51989.29
	30242.14
	22424.86
	43.13%
	5.3%
	6%

	5
	消毒产品
	5565.46
	5946.64
	2282.1
	41%
	0.6%
	1%


分析：

2012年的药品、保健食品、中药饮片、医疗器械较2011年都有所增长，原因如下
1、药品销售方面，2011年大部分员工还处于顾客要什么就拿什么的状态，而2012年通过各方面的沟通与学习，员工的销售能力与技巧得到了提高，联合销售的几率较2011年有很大的提高
2、保健品销售，以前员工的销售意识淡薄，各种保健品的卖点不熟悉，药品与保健品搭配销售成功的几率低，而且大邑这边的顾客保健意识也不够

3、我们是2011年10月才上的中药，所以2012年的中药销售较2011年多，中药始终不上量主要是因为没有坐堂医生，而且我们店的人员都没有上过中药，从上柜到熟悉时间较长，而且对于一些外来处方因为不认识字或不熟悉别名导致一些外来处方的流失，而且2011年才上中药，所以还有一部分顾客不知道我们有中药
4、2011年医疗器械的品种很少，基本就只有血压计、血糖仪这些，而2012增加了很多品种，人员专业知识的提高在销售方面都有所表现
5、2012年消毒产品有所下降主要是备货不齐，因缺货原因导致销售金额下滑
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 
	17367
	2320
	13.3%
	589514.11
	98430.5
	16.7%
	42.4
	33.9

	2012 
	19610
	6662
	40%
	988857
	371664.79
	37.5%
	55.8
	50.4

	2013目标
	24096
	11004
	45.7%
	1460000
	730000
	50%
	66.3
	60.6


顾客分析： 会员销售增长的原因：
1、2011年因为没有刷卡，一部分顾客的流失也同时导致了这部分顾客中的会员的发展，而2012年刷社保的顾客当中大部分都是会员
2、2012年把会员办理的任务分配到了人头，主动向顾客宣传会员卡的用途以及好处，让顾客切身的体验身为会员的各种益处，即办即用

3、每次公司的活动我们都会给会员打电话告知，通过活动也增加了一部分的会员销售
4、通过大家的努力，我们与会员建立了很好的客勤关系，很多会员来到店上，我们的营业员都能准确的交出顾客的名字，而且有一部分顾客需要长期用药，我们把这部分顾客发展为我们的会员，顾客需要药时打电话给我们，我们就会给他们准备好，到时直接过来取就可以了
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：我们处于一号岗警台的十字路口，周边主要有两家药房，一家是利民连锁，另外一家是私人药房泰华堂，利民连锁是药房与超市联合的，他们开店的时间长，知名度较高，一般的药品都有，且敏感品种价格较我们低，但是因为他们因为药房与超市没有隔开，所以不能刷社保卡，而另外一家私人药房优势也有价格的原因，并且他们的一些当地电视台或是报纸上打小广告的品种比较多，而一部分的顾客还是有这方面的需求，他们也是可以刷社保卡的，但是他们的劣势就是门店面积小，品种少，不能满足大部分顾客的需求，且没有中药、医疗器械这些品种
（二）本店的优势与劣势：我店的主要的优势就是服务热情周到、耐心，品种较齐，客勤关系好，与顾客建立了信任，而且我们不允许为了销售而一味的宣传，不顾顾客的利益，我们员工现在都比较稳定，如果员工流动性太大对于销售也没有太大的好处，我们通过内部的学习与交流提升销售能力，我们最大的劣势可能就是药品的价格较其他药房偏高，就会让顾客产生一种一个药价高，其他都高的错觉，一些地方性品种缺乏，经常缺货，货源不能保证。
（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：首先我们必须要熟悉这三个品种的每一个卖点以及它们的作用功效,我们的员工要专业知识扎实，才能更大几率的推荐成功，其实三个品种没有什么季节性，基本一年四季都可以服用，可以联系厂家做一些宣传活动，首先把知名度打出去，例如天胶我们提供免费熬胶的活动，在店门口摆放熬胶台，并且提供一些试用品，让顾客可以真实的感受一下，对于每一个销售成功或失败的案例要进行分享，大家共同探讨原因，每个月要制定相应的销售任务，任务落实到每一个人的头上，对于完成最好的和没有完成任务的人员要做到有奖有惩，而我们12年天胶的销售只有一盒，我们2013年的目标是每月2盒。美美要利用公司现有的活动积极销售，对于每一位购买美美的顾客我们都要做好登记，并且在顾客购买后的半月内电话回访，询问顾客服用后的效果，最近的身体状况，并提供相应的建议，为以后的销售打下基础，并且在销售美美时，我们的顾客群不要只局限于女士，只要有这方面症状的顾客我们都可以推荐，而我们13年的目标是每月增长30%，补肾现在有很多的顾客都有这方面的需求，而大部分顾客实际上有时并不知道自己为什么要补肾，只是觉得自己该补了或是看到别人在用，觉得自己也该用，而我们要做的就是用我们的专业知识来为顾客解答这部分的难题，同时在销售时要注意发掘顾客的潜在需求，而补肾的顾客群基本在30岁以上，所以在接待这部分顾客时我们就可以多注意一下，然后我们自己要经常学习，保证在给顾客介绍时要让人觉得你是专业的，这样你的话才有信服力，虽然我们2012年的每个月都有销售任务，但是没有落实到人头，大家还是吃大锅饭，不够重视，所以13年任务必须落实，并且要相互监督，当然也是要有奖惩的，13年的目标是在12年的基础上增长30%。

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）：我们12年中药的销售是4.7万，13年任务翻番就是9.4万，将任务分配到人头上就是每人51.5/天，首先要加强店上员工中药知识的学习，这个事情交给刘丽来做，必须要坚持每天做，争取找一两个外聘医生，增加外来处方，中药养生的各种配方要熟记，在成药销售的同时可以搭配中药相关养生方销售
3、保健食品的增量措施：13年的目标销售是15万，我们这边的顾客的流动性大，有些顾客是路过顺便买点东西，他们是不愿意等，所以我们在保健品的品种一定要备齐，数量不需要太多，畅销品种可以多背一些，销售人员自身专业知识和技巧必须过关，同时要顾客灌输保健意识，以往我们卖保健品很多时候都是单品销售，13年在保健品销售时我们尽量做套包销售，这样顾客买起比较优惠，而我们也能上量，在宣传上要多利用爆炸花与pop
4、医疗器械的增量措施：13年销售任务是8.4万，我当初的设想是把殿堂后面做成一个医疗器械专区，但是显然我们现有的品种还不足以打造这个专区，品种上我们各个品种的品规较少，选择范围窄，例如像血压计我们可以准备几种价位，高中低都有，医疗器械到货后宣传很重要，手绘pop要能够清楚明白，销售人员要熟悉各种器械的用法，如果我们自己都不熟悉，怎么给顾客介绍
5、店外销售突破增长点及任务目标：13年目标是至少2万，夏表季团购的时候提前做好准备工作，安排1到2个专人负责外销，联系厂家在店门口做几场大型的活动，通知新老会员参加，为会员提供免费的服务，其实有时我们在店内也能发现店外销售的契机，例如我们那儿有个会员是联合大学那边工地上的，有时会过来买药，我们都留了一个他的电话，准备联系他
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：13年会员销售目标是73万，我们目前的总会员是2255，有效会员大约只有800个左右，这部分会员的销售潜力都已经发掘的差不多了，而另外一部分会员的比例占大部分，我们13年会员的主要措施就是要把这部分的会员调动起来，发掘这部分会员的消费潜力，但是我们也要同时发展新会员，在会员这块主要由销售人员办理，以免在收银员把主要的精力放在这儿，而忽略了收银台一句话服务，会员的发展要有选择性，不能盲目发展，浪费公司资源。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：首先作为店长必须要随时关注每一个员工的状态，发觉问题时要及时与她们沟通，了解问题症结所在，及时解决，然后必须要公平公正，不能偏颇任何人，也不能放任不管。每月都要把销售任务落实到人头，对于不能完成的和超额完成最多的，必须要建立一个奖惩制度，同时每个月的提成分配要让员工都能了解
（五）问题及建议：

1、希望公司在保健品赠品方面能够提供充足的品种齐全的赠品，因为我们那里有一个顾客就提到她在其他地方买汤臣倍健的胶原蛋白粉，买4筒可以送一筒相同的赠品

2、门店物资这一块也是让我们非常的恼火，物资不能及时的到门店，也给门店造成了一定的困难，而且公司现在给出的分类要货的数量也是不科学的，每月的物资计划通常是报上去了以后要一个月左右才来，让我们很苦恼

3、对于每月一次的培训我认为没有这个必要，我们郊县的门店都是早出晚归，整得人特别疲累，感觉就是为了完成一个任务，而且回来以后还要给门店员工培训，片区又要再培训一次，很浪费精力

4、希望公司可以帮我们解决一下坐堂医生的问题，如果能请到坐堂医生，中药销售方面会有更大的优势
5、公司可以在大邑广场的电子屏幕上做一下广告，就像利民连锁很多时候做活动都会在上面做广告，而且那个广场的中老年人特别多，很多人都会在那儿耍，我们大邑所有的门店还可以抽调一些人员出来在那个广场上做一些活动，例如义诊、测血糖、血压等，当然有厂家的支持更好，这样做可以提高我们的知名度，树立一个好的形象


