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（481万），实际完成（499万），保本点是（）。

    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
	55807
	47.12
	263
	84.6
	33%
	-52
	
	

	2012
	113518
	43.95
	499
	172
	34%
	-78
	
	

	2013目标
	148400
	50.00
	742
	248
	33%
	
	
	


    分析：（销售上升和下降原因）

    （一）整体销售增长是因为:

    1.门店结构变化：2011年当时的门店情况是双流锦华店和川大店，新津正东街店2011年6月份才开业，新津其他几家门店为存量店。

    2.重点门店销售增长明显，五津西路店主要做了以下工作：

  （1）申请安装了LED显示屏，侧面安装圆形灯箱（进一步加大了门店及企业宣传力度）。

  （2）完成了柜改超及优化中药品种结构。

  （3）设置医疗器械专区、康复保健品专区，更方便顾客选购。

  （4）亮化中药贵细柜组，提升门店档次，促进贵细品种销售。

  （5）片区重点关注，每周必须保持到重点门店蹲点，发现问题及时指导解决。

    3.邓双店社区活动开展效果明显。这对邓双店的销售整体提升起到了较大拉动作用。

    （二）利润下滑原因：

     1.利润下滑主要原因是新津正东街、双流清泰路两家门店房租成本较高，两家门店负利润占据了约一半的片区费用。

    2.存量店兴义店的销售下滑，一定程度上拉低了片区利润。

    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
	395
	209
	122
	31.4
	62%
	60%

	3
	保健食品
	52
	25
	28
	53.8
	10%
	15%

	2
	中药饮片
	14
	7.8
	5
	35
	2.8%
	5%

	4
	医疗器械
	27
	13
	12
	46.8
	5.4%
	15%

	5
	消毒产品
	3.9
	3
	1.6
	42
	0.8%
	1%


分析：（销售上升和下降原因）

    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 
	55807
	12226
	19.6
	2638083.78
	543385.02
	20
	46.6
	43.9

	2012 
	99704
	24262
	1.8
	499
	1305220.82
	0.28
	53
	41

	2013目标
	110000
	30000
	40
	742
	
	45
	52
	48


分析：（销售上升和下降原因）

    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.优势：由于是郊县，大多数药店周边为单体私人药房，其进货灵活性强，哪里便宜就到哪里购进，还有窜货情况，所以价格比较有优势。其次是门店活动灵活性较强，买赠的东西比较符合客户“胃口”。

    2.劣势：由于知名度不高，进货渠道杂乱，顾客的用药安全得不到充分保障。门店氛围营造上五花八门，杂乱无章。

    （二）本店的优势与劣势：

    1.优势：知名度相对要高一些，货品摆放统一。药品统一购进，质量有保障。其次是连锁经营，采购配送成本相对要低一些。

    2.劣势：货品进货渠道单一，部分畅销品牌被设为禁品，新品需求审批程序繁琐，周期长，等批下来顾客已经流失，从而不同程度导致顾客流失。部分畅销品种价格相对较高，对于老年顾客来说不容易接受。

    （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

（1） 销售的前提必须是要求销售底气，底气来源于对产品的认知度，所以要通过不断的培训，深入学习并掌握产品的主治功效、卖点及联合用药。

（2）药店营造浓厚销售氛围，通过已销产品空盒或找厂家提供一些宣传物料，灵活运用，通过制作造型，如美美空盒制作牌坊、房子及其他装饰品点缀，让产品自己说话。

（3）熬胶台的摆放，必须摆放在门口显要位置，如有顾客熬胶，适当选择人流量较大的时段熬制，以达到吸引更多人关注继而购买的目的。

（4）定期查询单品销进度，实时公布。鼓励先进，指导督促销售较差的门店。

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）

中药根据不同门店销售情况，指导门店购进贵细。计划购进贵增加细的门店有锦华店、清泰路店、正东街店，其他门店继续丰富普通袋装中药的品种。随着季节变化，实施当季端头或花车陈列，以吸引顾客眼球，增加销售机会。

    3.保健食品的增量措施：

     保健食品专区陈列，结合门店销售实际，增加重大节假日的计划，以满足节日销售需求。另外，优化品种结构，对不适合的保健品进行调动或清退，根据销售实际引进适合消费需求的新品。
    4.医疗器械的增量措施：

    我片区主抓五津西路店和双流清泰路店的医疗器械品种的丰富，对于大型（比如制氧机）器械实行区域店的辐射带动机制，其余门店有相应消费需求，可就近调拨销售。13年除了继续做好五津西路店医疗器械引进外，重点做清泰路店的专区打造。

    5.店外销售突破增长点及任务目标：
6.2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

片区会员继续沿用任务制，并继续考核会员任务完成率。在确保会员的不断发展壮大的前提下，通过强化优质服务提高会员的回头率。定期对会员客户进行回访，了解其真实需求。还有，通过收银台“一句话”服务，不厌其烦的宣传会员。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

（五）问题及建议：

  1.常言道：“兵马未动，粮草先行”，充足的货源保障，是销售一线将士们打胜仗的前提保障。现有的配送方式，不能够满足当前的销售需求，强烈建议增加配送频率。至少先保障重点店（含区域中心店）。预计通过增加一次/周的配送，可增加约15--20%销售额。

  2.员工抱怨多，影响销售士气。繁重的各项销售任务，就像压在大家身上的几座大山。压力如弹簧，但如果太强势必适得其反。建议在制定相关任务时要切合实际。

    3.店长各项事务繁琐，很难得有时间做销售，建议给店长们松松绑。

4.来货问题反映得不到及时解决，导致门店死账堆积，建议集中解决。
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