城中片区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（1912.9万元），实际完成（1739.83万元），保本点是（2874万元）。

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
	保本销售差异

	2011
	315038
	41.05
	1293.2
	396.46
	30.66
	-176.52
	
	

	2012
	404047
	43.06
	1739.83
	566.96
	32.5
	-332.16
	799.73
	1134

	2013目标
	408000
	44
	2000
	640
	32
	-300
	
	


分析：（销售上升和下降原因）：2012年销售较2011年增长446.63万。其中08年门店（红星）12年销售较11年同期销售下滑50.38万，主要原因是：客流的减少（12695笔/年，35笔/天），门特的取消（2011年门特销售是312785元，笔数是969，附带门特会员的个人账户的销售金额近万元/月（10-12万/年），今年药店周边一医院的拆建，中药销售受影响(11年中药销售142.09 万元/年，12年中药销售154.82万元/年），在外来医生增加的情况下中药销售增长不明显。09年门店（浆洗）销售持平（380万元），药店毛利率有所提高，毛利额增长1万元。人中店销售增长3万，客流增加300人次/年。10年和11年门店销售都是呈上升趋势，通过门店到社区进行宣传和门店产品的促销活动，增加门店的知名度，增加客流提升销售。
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
	2011年同期
	2012年毛利
	2012年毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	1202.7
	870.64
	341
	28.36
	69
	65

	2
	保健食品
	169.64
	118.59
	84.51
	49.82
	9.8
	10

	3
	中药饮片
	245.93
	228.2
	91.21
	37.09
	14.1
	15

	4
	医疗器械
	83.36
	45.15
	33.7
	40.43
	4.8
	5

	5
	消毒产品
	18.85
	14.48
	9.78
	51.89
	1.1
	1.5


分析：（销售上升和下降原因）片区2012年大类销售较2011年都有所增加，但中药样板店（浆洗）由于中医的停诊导致12年较11年中药同期销售下滑10万元/年，通过门店对医疗器械货位的调整，对销售人员专业知识的培训，门店器械销售增长5万元/年。
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 
	315038
	54246
	17.22
	1293.2
	324
	25.05
	59.7
	41.05

	2012 
	404047
	98228
	24.31
	1739.86
	571.99
	32.88
	58.23
	43.06

	2013目标
	408000
	100000
	25
	2000
	600
	33
	59
	44


分析：（销售上升和下降原因）片区会员销售占比达50%以上的只有1家（通盈53.19%），40-49%的只有4家（红星、交大三店、一环路南一段、白马寺），其余11家门店会员销售占比不到40%，离公司的整体目标差距较大，特别是社区型的门店(黄苑东街、柳翠路、水杉街、观音桥），更要抓好忠实的会员。
五、经营情况分析（根据以上数据统计进行分析）

（一）城中片区预计2013年扭亏和盈利的门店（华泰、红星、浆洗店、白马寺、通盈、交大三店），2012年月销售离门店的保本点接近。

（二）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：划分任务到人头，利用片区的病种组方培训机会向员工提供更多的产品知识及卖点，门店多书写POP进行宣传，挖掘顾客潜在需求，利用忠实会员口碑宣传，随时跟进回访力度做好后期的售后服务，达成再次销售。

2、人员的保障：把现有的2人门店转变成3人上班的门店，3人上班的门店增加到4人，减少员工的工作强度，增加员工的销售激情，预计年增加销售50-100万元。

3、从源头抓起：品种的筛选，重点合作，每季度根据疾病选出10个左右的品种进行首选合作，争取厂家更多的资源，激励员工销售激情（更多奖励）。预计提升销售10-20万元。

4、中药精制饮片及袋装销售措施及目标：（1）把门店中药的销售任务按月按天划分到人头，增加销售人员的销售导向，在销售成药时搭配销售中药，提升员工联合用药的技巧。（2）利用公司的资源，对片区的2家中药样板店进行重新打造（扩大中药陈列面，门店多张贴中药功效的爆炸贴，加大中药的销售氛围）。（3）坐诊医生的增加（浆洗和红星），由店内的坐诊医生带来客源，增加中药销售。（4）外聘医生的沟通和联络，随时听取医生的建议和意见，补齐中药的品规，确保销售。
5、保健食品的增量措施：门店进行套包分众销售，制定相应的销售任务，随时掌控竞争对手的价格和促销活动，多争取厂家资源，吸引更多顾客。

6、医疗器械的增量措施：片区筛选2家门店（浆洗、金丝）做医疗器械销售，用较大的专区进行陈列，完善器械品规，做医疗器械的促销活动以及对促销活动进行总结和跟进，对销售人员进行器械专业知识的培训，掌握使用方法，不同型号的优势，售后服务及简单问题的检查和维修，能立即满足顾客的需求，达成销售。
7、店外销售突破增长点及任务目标：加大片区省卡宣传：（1)单位：找准经办社保的工作人员，多沟通和联系，对于新办社保的个人或者单位，请她多介绍太极大药房，提升药房在百姓心目中的印象。（2）继续到小区和门卫进行协调，在小区内经常张贴药房的促销活动和关于省卡的信息，拉人气。
8、2013年会员销售占比达到50%为目标措施：多说，多介绍，多办卡。多督促。
为保障以上措施落实，如何激励员工：

1、薪资的出台。2、做好员工的沟通工作，在工作和生活上多关心，随时与员工互动，积极商量解决难题，增强员工集体归属感与荣誉感，减少员工的流失。3、品种提成适时的奖励。

（五）问题及建议：

