 2013年东北片区销售分析及上量保障措施

一、经营目标

2012年全年销售目标（1831），实际完成（1662.4），保本点是（）。

二、门店销售数据同比

	年份　
	销售笔数
	平均客单价元
	收入万元
	毛利万元
	毛利率
	利润
	费用率
	保本销售差异

	2011
	292271
	45.13
	131.896
	382.78
	29.02%
	
	
	

	2012
	341711
	48.65
	166.24
	498.31
	29.97%
	
	
	

	2013目标
	400000
	50.00
	2205.00
	661.50
	30%
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因）

整体销售来讲，片区15家门店相比11年销售增长了350万，增长比例为26.55%，未达到逾期目标。
主要是西部店相比11年下降了60万元。09年新开门店的整体增长比例为7.33%。10年门店增长比例16%，11年门店增长209.35%。11年的门店7家中有万科店，羊子山西路店接近扭亏。
西部店下降的原因主要是因为三个方面：1：老促销基本流失，促销人员普遍服务态度，药学知识，销售技巧方面欠缺。2：周边新开药房的竞争，西部店顾客来自四面八方，随着药房的增多，专门坐车到西部店买药的人员减少。3：常规品种的禁请，比如结核药和部分心脑血管药品因为毛利或者其他原因整个公司无货，导致这部分顾客流失。
09年门店未达到预期销售原因：1周边新开药店竞争加剧，我店在价格和品种上目前未占优势。导致部分顾客流失2这两个店因为店长，店员离职更换次数较多，影响店员积极性。
10年门店主要是因为都是社区C类门店，基本上都是三人门店或者两人门店，员工离职率较高，员工销售能力也相对较差，因为人员不足和门口修路的情况，门店经常未保证完整开门时间导致销售未跟上。
11年门店增长较快原因是：门店店长和店员几乎未进行跟换，店长积极性较高，执行力较强。团队建设较好。整体销售能力较强，门店都是超额完成销售任务。
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
	1263.84
	914．99
	330.69
	26.17%
	76.02%
	75%

	3
	保健食品
	184.99
	138.05
	92.30
	49.89%
	11.07%
	13%

	2
	中药饮片
	82.58
	67.25
	29.60
	35.85%
	4.96%
	7%

	4
	医疗器械
	99.15
	63.46
	35.21
	35.51%
	5.96%
	7%

	5
	消毒产品
	10.17
	12.46
	3.97
	39.04%
	0.6%
	1%


分析：（销售上升和下降原因）

中药销售增加的原因因为片区新增3家中药饮片门店，增加3个中医诊室。但是我片区整体中药的销售不好，所占比例较小，虽较11年整体销售都有所上升，但是上升空间较大，片区内的中药医生诊室都有三家，但是因为医生的原因，医馆一直闲置，未产生效益。
在保健食品方面，增加的销售主要是今年新上品种汤臣倍健，明年的片区培训转移重点，计划主要在保健食品方面进行知识培训和考核。
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
	总销售万
	会员消费
	会员消费占比
	会员客单价
	综合客单价

	2011 
	292271
	58740
	23.35%
	1183.5
	421.39
	35.60%
	54.06
	37.04

	2012 
	341711
	107468
	31.95%
	1641.90
	703.25
	42.83%
	59.73
	45.19

	2013目标
	400000
	160000
	40%
	2205
	1060
	50%
	60
	50


分析：（销售上升和下降原因）

会员销售较11年有所上升原因：1公司现目前所有的活动都只针对会员享受，提高会员卡的使用性，让会员享受到优惠。2片区对门店交易笔数和目前会员情况每个月下达了门店会员的发展基本目标，让门店员工能主动推荐会员卡。3,会员卡可马上办理马上使用，也增加会员卡的使用率，让顾客马上享受到实惠。
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：优势：周边药房知名品牌价格较便宜，货品较齐全。数量也足够。劣势：服务态度不好，
（二）本店的优势与劣势：优势：中药等品质较好，质量有保障，服务态度好，劣势：品牌品种价格较高，货品不齐。
（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

A对于美美和天骄的销售采取门店帮扶的形式，一家销售较好门店帮扶片区内销售较差的门店，互派人员到该店进行学习和现场指导的方式进行实际交流，片区开会或者培训时组织门店销售较好的员工交流经验的方式。
B 厂家多在门店开张店外促销活动，免费熬胶或者发放资料都可以，针对当天的促销活动提供适当的礼品推动销售。
2、中药精制饮片及袋装销售措施及目标： A有中医馆的门店贴出招聘海报招聘中医师，争取在一季度能保证每个医馆要有两名医生坐诊。
B门店的中药专员负责品种的补足，调货和门店自行中药袋装促销活动的制定，每个月每个门店都要有关于中药袋装的小型促销活动。以此来保证中药上量和货品补足。
3、保健食品的增量措施：A明年的片区培训主要是保健品和日常疾病的搭配销售，由片区培训专员根据保健品的名字和功效来搭配常规疾病，写出卖点和销售技巧，用文字的形式进行学习每位员工进行考试。可以先从最常用的保健品做起。下达一个店的保健品总销售占比额。每季度进行考核，片区进行奖励，可罚款少，奖励多。

B公司或者片区每个星期定一天为保健品优惠日，全场可打8.5折，吸引顾客到店消费。
4、医疗器械的增量措施：A片区内选定5-6家医疗器械样板店，在样板店品种必须要保障，价格要有优势，区别于其他竞争药房，做出药房的特色，增加竞争力
。B每个月选一款血压计或者血糖仪进行超低价宣传（必须要是超低价）由门店进行一句话宣传推荐和pop店内外不少于5张的张贴宣传。
C  13年充分利用厂家组织的培训来增加门店人员医疗器械使用知识。比如鱼跃厂家医疗器械的培训，罗氏血糖仪培训。

5、店外销售突破增长点及任务目标：A对重点门店重点关注：重点门店要求每月自己联系厂家开展每月一次的店门口大型促销活动。（月初上报）。其余时间每个星期都要有厂家在店外或门口做活动拉动人气。其余门店必须开展1场社区活动，依托厂家和我们自身优势来增长销售和增加药房的知名度。

B.夏季每个店根据周边企事业单位信息，根据每个店的大小下达基本任务量，团购顾客自己开发的，可以享受利润的百分比。来进行考核。可请外销部对全体员工进行培训。。
6、2013年会员销售占比达到50%措施：A给门店下达基本会员发展任务量，会员卡马上使用。
B新开卡会员发放给代金券一张5元。其次增加门店会员特价品种。
C目前会员日的销售增福特别小，证明会员日的存在未吸引顾客，建议会员日每月有两天改为全场8.8折。能损失部分毛利，来增加人气。预计当天销售可翻一番。
7、品种方面：鉴于之前公司进行品类管理淘汰了部分门店需要的畅销和知名的低毛利品种，2013年为了拉动人气，要求门店每月上报需增加的老品种信息，待片区审核后统一上报业务部进行购进，丰富门店的品种。

8：价格方面：由于区域的不同，片区每月进行二次片区价格的调整，要随时关注周边药房价格的动向，争取拉近价格差距，拉动中低端顾客消费。
9：减少药房开支也是扭亏重要一项，13年片区会根据每个店的实际情况来定员工编制，真取能用最少的人员在保证销售情况下创造最大的效益，特别是片区内重点店：初步计划是几个5人以上的门店（未实行通班）调整为每天一人通班制，店长或者调整为上白班（很多门店的销售都是白天较好的）。西部店逐步取消销售能力一般的促销员工，自己进行销售。
四）为保障以上措施落实，如何激励员工：
1：允许每个片区每月奖励基金300元，给予奖励当月销售较好和进度较大的店长和店员，提高积极性。
2，设置末位淘汰制和店长评分制度，连续三个月销售和综合评比都在门店最后两名的员工进行淘汰和退回人事部。（三人门店除外）
3，店长和店员的工资一定要拉开差距，从店长岗位上下来的员工从当时升店长所在岗位系数开始。增加店长积极性。
4，在门店销售中，员工和店长的稳定性特别重要，希望公司能定期召开店长或者员工大会，让员工和店长明白公司目前方针和政策，增加门店员工主人翁意识。
（五）问题及建议：1人员缺乏，药房要引进后备力量来补充，实习生必须要有，但是建议同时也要找熟手补充，否则实习生实习期间销售很难上量，浪费顾客。熟手可以很快产生效益。尽量多招熟手。。
   2，对于今年扭亏和减亏门店，希望财务部能及时通报上月这些门店亏损情况，让门店有的放矢，让员工做到心中有数，这月有努力的方向。公司及时发通报表扬，让门店形成你追我赶的良好销售势头。

  3. 我片区还有部分扭亏重点门店一周只能来一次货，严重影响门店销售上量，希望将片区内的销售较少的部分百元店改为10天来一次货，将送货次数增加到这部分门店。
片区13年的主要工作要放在重点门店和扭亏门店销售上量上面，重点门店是每周保证一到两天在门店帮扶和参与实际销售中去，争取片区门店早日扭亏。。。
     东北片区

                           谭莉杨            2013-1-12
