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:360万，实际完成343.93万，保本点是215.45
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
	68558
	42.9元
	294.23万
	99.29万
	33.7%
	21.20
	
	78.78

	2012
	66063
	52元
	343.93万
	119.26万
	34.6%
	27.41
	63.45%
	128.48

	2013目标
	71320
	53元
	378.00万
	128.52万
	34%
	31.66
	58.88%
	162.55


分析：
2012年同比2011年总销售增加49.7元，毛利额增加19.97万，
同比2011年客流量下降2495笔
1．通过并种组方的学习，即解决了顾客疾病治疗及保健需要的同时，又达到提升销售毛利的目的，同比2011年客单价增加9.1元。年增加总额6.01万，毛利 率提高0.9%，全年销售增量总额：3.09万

2. 滞销效期品种清理，按照每人每月10个品种制定相应的销售计划。清理店上滞销效期100余种
3. 中药饮片组方销售，根据不同的时节，制定不同的销售组方，例如夏季清热汤料，冬季泡脚组方或则进补汤料，并通过收银台一句话服务促进销售。

4.同比2011年，12年客流量下降2495笔，按照12年平均客单价52元，全年流失金额12.97万。在增加销售的同时，忽视了对顾客的回访，出现的问题没有及时反馈并解决。
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
	210.55
	185.70
	57.00
	27.07%
	61.21%
	65%

	3
	保健食品
	46.48
	44.73
	26.80
	57.67%
	13.51%
	15%

	2
	中药饮片
	68.53
	46.80
	27.79
	40.55%
	13.60%
	15%

	4
	医疗器械
	12.02
	8.81
	5.00
	41.63%
	2.5%
	3%

	5
	消毒产品
	2.95
	3.09
	1.40
	47.68%
	0.89%
	1%


分析：销售分析如下：
1.同比2011年药品销售增加24.85万，通过公司组织的每月常规疾病培训，以及对病种组方学习，销售人员的专业知识，及对常规疾病的认知有了很大的改善，也销售人员增加了对公司产品的信心，以及对药品疗效的信心

2.同比2011年保健品销售增加1.75万，增幅比例不大，分析其主原因是厂家产品的拦截，其次目标任务品种的代替。
3.同比2011年中药饮片增加21.73万，主要是门店外聘医生齐之名的返款比例从10%增加15%，他的月销售处方量也有所增加，最高达到月销售3万左右。
4.同比2011年医疗器械增加3.21万，主要原因是引入未销售的器械品种，增加门店器械品类，加强店员对器械相关内容的学习，从而增加销售的成功率。
5.同比2011消毒产品销售下滑0.14万，主要原因是在组方销售的过程中忽略了与这类产品配合使用。

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 
	68558
	11573
	16.88%
	294.23
	72.29
	24.57%
	62
	43

	2012 
	66063
	16672
	25.2%
	343.93
	137.88
	40.09%
	82.7
	52.02

	2013目标
	70000
	20000
	28.5%
	378.00
	170.1
	45%
	85
	53


分析：同比2011年，会员消费笔数增加5099笔，消费金额增加62.59万。会员消费占比提升15.5%，客单价提升20.7元。

1.其增量的主要原因让顾客通过会员卡认知到会员的特殊权益，并

通过会员卡感受到实在的优惠和便利。
2.无论是特价还是积分返利，反复告知顾客此次消费实际销售的优惠金额，引起顾客的重视。
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.价格调控迅速快捷，例如诚心人药店如有顾客反应价格问题，收银员立即可以上报，情况属实当时就可以解决该问题。
   2.部分药店通过日用百货吸引一部分顾客，例如诚心人，康贝药房

   3.其劣势就是销售人员专业知识没有系统的培训，因为顾客较多，情绪也

容易倦怠，服务态度较差，收银台一般不产生销售。

 （二）本店的优势与劣势：

优势：1.专业的培训销售队伍，组方销售，全员参与销售工作
      2.丰富的会员顾客群体，截至12年年底本店会员人数1.17万

劣势：1.本店的价格问题没有及时有效的处理好。
      2.门店的品种结构还需要进一步调整完善。
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：
1、天胶、美美、补肾三大单品营运上量措施如下：按照目标任务分配落实到每个人，分时间段考核并奖惩，其次组织店员更深入的学习这三个品种产品知识，在销售其他药品的同时找到切入点，成功组合搭配完成销售，力争完成美美每月1000盒，补肾益寿140盒
2、中药精制饮片及袋装销售措施：
第一、每味中药的功效，性味及搭配运用，定期考核。

第二、根据门店的日常需求，补充精制饮片的品类及库存，让顾客有更多的选择，在日常销售单味中药的时候首推精制及袋装饮片，并将销售任务明确分配落实到人头，按月考核，力争完成中药精品袋装全年销售8万
3、保健食品的增量措施：第一日常收集有消费记录保健品的会员顾客信息，定期定时回访，提供与该顾客相关保健养生知识。第二保证赠品资源丰富能增加顾客的购买欲望。力争完成全年销售48.5万
4、医疗器械的增量措施：第一做好器械售后主动回访工作，了解顾客所购买器械的满意度，提高顾客对药房的可信度。第二每一个员工必须熟知店 内每个器械的操作方式，以及功能特性。力争完成年销售任务13万
5、店外销售突破增长点及任务目标：敢于尝试不同销售方式，例如社区活动，广场活动，在做这些活动的同时既可以推广新品，又可以体验式销售
也可以宣传门店的核心工业品种。力争完成销售1万元

6、2013年提高会员销售措施：

 第一重点会员重新确定，重点会员重点关心
第二坚持每周电话回访上周消费会员，充分利用会员详细分析功能模块，将会员按照消费习惯分类，并做一对一的回访交流。
第三对即将流失的顾客筛选坚持每天5—10个回访，了解顾客需求与不满

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

1.正确传达公司的各项目标任务，让员工读懂公司制定各项规定原因，理解并支持工作，以积极的心态做好销售，尽量产生少的抵触情绪。

  2.管理好自己的情绪，多做加法，少做减法，坚定的信念和勇气，感染身边的同事

3.注意奖惩技巧，在不伤害同事感情的同事又能达到奖惩的目的
（五）问题及建议：

1.  建议公司是否可以将作废的会员卡回收重复使，对那种办了卡又一直没有消费记录的顾客是否可以短信或电话告知:如果此卡对您已经没用，您可在太极药房任意店退卡，并可领取小礼物一份（大概内容）。其目的一是回收卡，二是有机会做销售，第三顾客反而觉得一个会员特殊性，第四是门店有一个合适接近顾客的理由。
2.提高医疗器械品种到货率

3.门店反馈的价格问题，能在最短的时间内有解决结果
