2013年羊子山西路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（120万），实际完成（122.4093万），保本点是（120万）。

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
	12828
	34.11
	437529.21
	138343
	31.6%
	-195737.35
	241.48%
	-762470.79

	2012
	25603
	47.18054
	1224093
	400973
	32.76%
	3696.92
	96.97%
	24093

	2013目标
	37000
	50
	1850000
	510000
	33.5%
	112710
	77.9%
	650000


分析：我店销售呈现上涨趋势，是因为对面的中营购物广场于2011年底开业，给我店带来了较大的客流量，同时小区业主入住率也增长了50%以上。在2013年主要工作重点是稳定我店的客流量，开发新的客源。
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
	954850.39
	342935.71
	280202.16
	29%
	78%
	70%

	3
	保健食品
	155520.8
	49810.
	77699.6
	49.96%
	12.7%
	15%

	2
	中药饮片
	27577.08
	6190.3
	9570.08
	34.7%
	2.25%
	5%

	4
	医疗器械
	61249.99
	27470
	24492.63
	39.99%
	5%
	9%

	5
	消毒产品
	8401.3
	4923.
	3448.5
	41.05%
	0.69%
	1%


分析：（销售上升和下降原因）

总的来看，我店销售比11年同期有所上涨，原因是周边小区的入住率从很低到现在基本已经住满，中营购物广场的营业给我店销售带来了很大的增长，销售日趋稳定。就2013年来看，我店以后的重心还是应该多开发新的客源，突出我店上的中药品种，将我店的贵细药材推出，加大中药饮片及贵细药材的销售；与此同时不断优化药品的商品结构，推层出新。
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 
	12828
	944
	7.36%
	437529.21
	50486.29
	11.54%
	53.48
	34.11

	2012 
	25603
	6658
	26%
	1224093
	482645.86
	39.42%
	72.49
	47.18054

	2013目标
	37000
	14800
	40%
	1850000
	925000
	50%
	62.5
	50


分析：从2012年的销售数据来看，我店的会员笔数占比是偏低的，应加大发展会员的力度，督促每位员工必须长久持续的将一句话服务“您好，请问您是否有我药房会员卡”发展到底。定期向我店会员发放会员赠品（尽量向厂家索取），每人负责的重点会员必须定期进行回访，每月变更一次重点会员信息。让新顾客感觉到我店的活动丰富多彩，让老顾客觉得自己成为我店药房是很受重视的。
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、德仁堂：优势：地处大十字路口，马路两边都很清楚的看到店招，店堂内比较整齐，中药有坐诊医师，中药销售较好，有熬药机，能帮助部分顾客熬制中药。

劣势：药品价格跟我店差不多，但是服务态度不好，进店服务员的态度让人感觉很不舒服，不想在此购药

2、格瑞大药房：优势：两家格瑞靠得很近，调货几分钟路程，很方便；品牌药品的价格比较低，医院品种较我店齐全，中药饮片价格比较低，可以熬药，又有中医坐诊，因此中药生意很稳定，具有稳定客源。加之护肤品可以刷卡，因此该药房生意一直很稳定很好。

劣势：货品摆放不是很整齐，进去药品感觉比较脏，工作人员看起比较散漫，工作服不扣扣子，接待顾客也不热情。

（二）本店的优势与劣势：

优势：货品较齐全且货真价实，没有的货品主动给顾客调货，受到顾客一致好评；对待顾客态度很好，随时笑脸相迎，给顾客留下了比较好的印象；货品较其他药房摆放比较整齐，给进店的顾客一个比较好的印象；我店的药学服务也是周围比较好的，每个人都有自己的忠实顾客，不管顾客买不买药都会提供药学方面的知识询问。

劣势：我店药品价格比较高，如果慢性病顾客一不小心到了其他药房看到了价格，基本上就不会回头到我药房购药了；促销活动力度比较小，同样品种活动力度没其他药房大。
（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：
在各小区及小区周边的商铺协商不定期张贴三大品种的宣传海报；针对不同的顾客发放不同的三大品种的宣传手册；在店内橱窗陈列让店外最具有视觉冲击的三大品种的空盒；店员根据不同消费群体选择不同的产品推销；将公司下达的三大品种的任务分配到每个人头上，加紧销售。
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）

丰富中药袋装品种，顾客购买单品时尽量推销袋装中药。申请中医坐诊，我店已经有多位顾客询问我店是否有中医坐诊，希望附近有个比较好的老中医在周边药房坐诊。

3、保健食品的增量措施：

让每位员工熟记熟读我店正在经营的保健品功效跟所能结合哪方便的疾病推销该产品；在慢性病及部分常用药品上用提示卡写上所能搭配的保健品；每月下达每人应完成保健品的任务；加强保健品的培训；加大相应产品的活动力度。
4、医疗器械的增量措施：

丰富医疗器械品种；将医疗器械集中摆放；店内人员集中学习每种医疗器械产品的作用及原理，该产品较同类产品的优势及卖点，增加相应的促销活动；记录每位有需要此类产品的顾客，活动期间电话通知顾客到店消费。
5、店外销售突破增长点及任务目标：

从周边地区的商业单位入手，看有无需要批量购买药品及送礼用的保健品，申请优惠政策，使其长期在我店购买；删选出我店周边地区的商业单位，不定期拜访这些单位，希望有需要的单位能从我店购进药品。
目标：2万元

6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

社区活动时着重办理会员卡，宣传成为我药房会员的好处；收银员一句话服务；让顾客知道我药房的所有活动均是针对会员的，优惠很多，定期对顾客进行回访，让顾客感觉成为我药房会员是备受重视的。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

三大单品时谁买谁得，保健品及个人销售每月进行排名，将从每月销售提成中提出150元，销售第一奖励100元，保健品销售第一奖励50元。并且能得到厂家资助的赠品一份。
（五）问题及建议：

问题：医院品种匮乏，很多医院品种我公司没有，不能购进，或者购进周期过长，导致失去了最佳销售时期；公司可经营销售的药品缺货严重；由于医疗器械较贵，备货只有一到两个，卖后缺货至少两周，让门店失去了很多销售机会
建议：促销活动太过频繁，导致打电话通知顾客时顾客产生厌恶感，或者顾客反映反正我们随时都在搞活动，下次参加一样的，活动不一样就算了，给不了我们这种社区门店的顾客新鲜感，也刺激不到顾客的消费欲望。
                                   羊子山西路店   谢怡

