2013年浣花滨河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（85万 ），实际完成（82.6579万 
 ），保本点是（ 165.19)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
	14449
	32.82
	474282
	156600
	33.01%
	-253926.69
	99.94%
	-117.76万

	2012
	20342
	40.63
	826579
	272835
	33%
	-249573.56
	57.34%
	-82.53万

	2013目标
	25550
	43.96
	112.32万
	37.0656万
	33%
	-157760
	42.2%
	-52.87万


分析：2012同2011年相比笔数从平均40笔—56笔 增加16笔/日均  客单价从32.82—40.63  增加7.81元  总收入增加352297元  毛利增加116235元 。平均每天1299元—2264.6元

这些数据的增加和平时注意细节和增值服务，开通卡，店外宣传，增加专业知识培训，增加品类等是分不开的

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
	636133.15

8
	381550.6


	189567.5096


	29.965%
	76.96%
	73%

	3
	保健食品
	110272.02


	52276.21


	52874.61584


	47.94%
	13.34%
	15%

	2
	中药饮片
	27361.59


	8590.65


	10247.38405


	37.4517%
	3.31%


	5%

	4
	医疗器械
	36041.6


	21865.79


	14264.81124


	39.5787%
	4.36%
	5%

	5
	消毒产品
	5300.63


	4621.7


	2328.1373


	43.9219%
	0.64%
	0.7%


分析:1.2012同2011年相比每个大类销量都有所增加。总的来说增加原因是通过增值服务，开通卡，店外宣传，增加专业知识培训，增加品类等来增加客流量和客单价

2   2011药品占比80.44%   保健品占比11%  中药饮片占比1.8  医疗器械占比4.6%   2012年于此相比药品占比减少   保健品 中药饮片占比增加

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
	14449
	2915
	20.17%
	474282
	129353.87


	27.27%
	44.37
	32.82

	2012
	20342
	7013
	34.48%
	826578.64
	346913.54
	41.97%
	49.46
	40.63

	2013目标
	25550
	10783
	38%
	1123200
	539136
	48%
	50
	43.96


分析：会员消费笔数，会员消费占比，会员客单价都有所增加。

具体：收银必须提示会员卡，说上面的积分有多少，可以干什么了。大力发展会员，给每个人每周下任务，完不成罚款，社区活动对外宣传时也着重宣传会员。搞活动会员权益增值服务宣传

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：喜悦药店的常用药广告药很便宜，低于市场价格，麻痹了很多消费者，有很多小厂家的药品，药品很齐全，适合大众消费。优势：药品给人感觉很便宜，药品备货也较多，不像我们什么都较少。会员折扣比我们便宜，活动力度比我们大，比如经常全场8折，把我们顾客抢了很多去。劣势：小厂家的药品很多，没有品牌优势

（二）本店的优势与劣势：本店优势：太极品牌优势，专业知识，服务态度，店堂氛围，增值服务，大厂家的药品较多 

劣势：价格较贵，活动力度没有他们大。药品某些没有他们齐，广告药品不够齐全
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：主要就是天时地利人和：   1.  人和方面：首先要管理好自己的员工，信心，激情，积极想办法一起搞好销售，经常激励，奖惩并重，有据可依，加强专业知识学习，。用心，从顾客利益出发达到双赢。让进店的每个顾客都能感受到我们的服务加强培训。利用好口碑，让顾客信任我们。2.  地利：公园旁边人流量相对较大，经常去搞活动，提高知晓度，加大会员宣传，加大会员消费占比，会员顾客必须维护好  。加大省卡开通的宣传，增加人流量及提高刷卡的单笔销售，让这个优势充分发挥。备足货源，尤其是畅销品，减少因缺货造成的顾客流失。每个人每周报顾客问到的新品。利用赠品联系厂家经常搞一些活动吸引顾客，提高销售。对单次买的较多的顾客主动送东西并维护好，对订购的做好登记并及时回访是否还需要。增加部分中药贵细及医疗器械的货品提高除药品外另外品种的销售占比。
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

天胶、美美、补肾除了大力宣传外，按公司下达的任务，合理分配到人头上，制定合理的奖惩措施，每周通报并学习品种卖点，激励员工。回访每个登记的顾客，给她们合理的用药指导。收银的必须一句话提醒，社区活动时加大这几个产品的宣传

    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）中药材销售上量措施：增加品类，陈列一句话服务。抓住相应季节的配方。买成药搭配中药。合理制定任务，每个人明确任务，最常见的搭配每个人必须知晓，pop相应陈列，增加部分贵系品种使中药上一个台阶

   3、保健食品的增量措施：买药搭配保健系列，有意识的提示顾客，每个人必须熟背每一种功效，顾客来买药时，相应推荐，在某些特定的药品前面用小标识提示可搭配什么，还有组合销售等

4、医疗器械的增量措施：增加品类，增加培训，在高血压药柜旁边陈列血压计血糖仪空盒等，进来买某些药品的人提示需不需要免费测血压等


5、店外销售突破增长点及任务目标：争取每个月都能联系到厂家到公园门口来做不同的活动，吸引顾客，提高知名度提高销售。在门口贴一个可送货上门的服务宣传，及另外测血压血糖等增值服务。利用好周围顾客群大力发展新顾客。希望能实现总销售的0.5%

    6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：收银必须提示会员卡，说上面的积分有多少，可以干什么了,我们的卡方便，所有太极药房通用。大力发展会员，给每个人每周下任务，完不成罚款，社区活动对外宣传时也着重宣传会员权益和增值服务。搞活动只针对会员，让会员充分知道会员非常好！
为保障以上措施落实，如何激励员工：对员工要求具体，明确的给员工分析2013年的任务，每个月要多少，每天多少，把压力下放到每个人头上，分工明确让员工心中有数。ABC提成分配还是按销售总的数据来分配，多劳多得。ABCT每个人考核输入自己ID，最少的给最多的50元，同时强调必须以顾客满意为中心，必须有效。每个星期坚持例会，总结好的，学习品种等每个人轮流负责每周学习品种，让每个人加入积极起来。奖惩分明，公平公正，真正做到人和。 

公司层面也要经常表扬鼓励做的好的，并说道做好

（五）问题及建议：

（1）药品价格偏贵，能适当的调一下。

（2）会员日的折扣优惠可以再多点。     问题：1、心脑血管没有打特价的品种大部分偏高，考核价看不到就不能适当的优惠，减少某些销售2、来货率还不是很高，特别是常见药品有时也缺货禁请 3,物资跟不上，很缺，部门与部门之间协作还有待提高。4 ，死账很久都没有处理了

建议：没有系统功能取消或者改变的时候通知一下

     公司经常发通知表扬做的好的，原来美美的快报这个就很好，天骄这些以后就可以这样 

    部门之间要加强协作

