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（1002），实际完成（971），保本点是（1389）。

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
	16.56万
	34.8元
	576.46万
	192.9万
	44.19%
	
	
	

	2012
	24.29万
	39.96元
	970.98万
	324.24万
	35.3%
	-140.76万
	465万
	418万

	2013目标
	28.5万
	45元
	1282.5万
	448.88万
	35%
	58.88
	390万
	


分析：

12年销售较11年增长了394.52万，其中10年的门店增加销售245.99万，11年门店增加销售148.53万。其中12年工作做的较好，销售增加较大的门店如下：10年的门店当中销售大幅增加的门店为：民丰店增加销售98.63万、府城店55.83万、华阳正东33.67万；此3家店销售增长的共同原因是门店店长及员工对工作的认真负责，店长重视员工之间的团结协作、专业知识的培训及组合销售的技巧培训；不同之处在于民丰店地处高端社区，消费能力强，12年时周边无竞争药房，虽然交易笔数不多但是客单价较高；府城店地处天府新谷园区楼下，一医院斜对面，主要的客源也来自这两块，消费人群固定，没有太大流动只要店员专业知识服务好，销售会只增不减；11年的门店柳荫增加销售58.58万，其地处中和街道人流较大位置，虽然周边竞争药房较多，但是门店员工服务态度是出了名的好，顾客需求的订货也积极协调，中药配方不缺斤少两，赢得了多数顾客的信赖。
三、品种销售占比
	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
	769.09
	456.69
	232.82
	30.27%
	79.2%
	75%

	3
	保健食品
	108.24
	62.57
	54.13
	50.01%
	11.14%
	13%

	2
	中药饮片
	21.29
	10.35
	6.84
	32.12%
	2.19%
	3．5%

	4
	医疗器械
	50.57
	29.68
	22.36
	44.21%
	5.21%
	6%

	5
	消毒产品
	7.69
	7.00
	3.31
	43.08%
	0.79%
	1%


分析：

    各大类的销售12年同比11年均有较大幅度增长。药品销售增长68%，主要是10年开的门店现在已逐步在门店所在社区、商业中心稳步发展，店员的服务得到了多数顾客的好评及信赖，门店货品也随着周边顾客的需求逐步进行了增加及淘汰，在较大情况下满足了顾客的购药需求。保健食品销售：年销售在10万以上的门店有2家，民丰店19.51万、府城店11.5万，年销售在8万以上的店有6家，天久9.67万、新乐9.66万、新园9.64万、南湖8.91万、柳荫8.78万、正东8.31万；以上门店均为我片区可单价较高的门店，保健品与药品组合销售是提高客单价的主要途径，这些门店在日常工作中多向顾客宣传保健知识，从而达到能多销售保健品的目的，也提高了门店的毛利。
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 
	16.56万
	2.84万
	16.54%
	576.42万
	126.54万
	21.95%
	46.76元
	33.7元

	2012 
	24.29万
	5.13万
	21.07%
	971万
	291.66万
	30.04%
	56.93
	39.89元

	2013目标
	30.36万
	12.14万
	40%
	1282.5
	513万
	40%
	58元
	45元


分析：
     12年的会员消费笔数占比不理想，未达到公司的要求。今年做的不好的原因总结如下：未好好利用会员权益吸引更多顾客发展成为新会员，对新会员的开发数量太少，门店对会员权益宣传不到位，多数会员都是在针对会员做促销活动时新开发的。
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：

     优势：药价低；经营的品种齐，尤其是医院品种及药妆

     劣势：顾客信誉差，药品质量无保证。

（二）本店的优势与劣势：

     优势：药品质量有保证；服务态度好

     劣势：价格较高；经营品种不齐；货源不能得到保障

（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

天胶、美美、补肾首先要将任务合理的分配到各门店，再由门店店长分配到各店员，在门店及片区做销售排行榜，半月做一次公布，给大家一些激励；其次在片区内时常做全员的销售技巧的培训，培训频率每月至少一次，主要要找到这些品种在不同的季节不同的卖点及需求人群；再做好门店陈列及店内外的宣传。
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）

销售目标40万；销售措施：丰富各门店的品类；由片区制定不同的季节推不同的保健、养生组合套包并且给门店下任务；每月做一次销售培训；销售还是要重点抓是重点店及中药店，首先要配足货品，做好陈列，对员工的培训，向员工灌输中药饮片与成药的组合销售的销售意识。
3、保健食品的增量措施：、
根据季节备足不同季节需求的保健食品；在日常做销售时有意识的向顾客宣传与其购买的药品能搭配用的保健品；门店可自行组合保健品组合套包，但最好每两周换一次不同内容的组合，套包陈列也很重要，要做到精美，热闹；保健品的陈列也相当重要，一定要放在每位顾客能看见的地方，在陈列保健品的区域要书写一些精美的pop，放置一些温馨的提示卡，营造一种热闹却不杂乱的氛围。

4、医疗器械的增量措施：

医疗器械重点店丰富品种；在片区内做全员促销；家庭常用器械与常用药组合销售，价值低的器械可在顾客购买疗程用药后送给顾客。

5、店外销售突破增长点及任务目标：

 片区给各店制定外销任务，要求门店拜访药店周边至少10家企业、单位；并且发动亲朋好友的关系做外销。任务目标：B类店各完成外销1万元，C类店各完成外销0.5万元。
 6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

   片区发展会员6万名，通过给各店下任务来完成发展目标；新发展会员时给顾客讲解会员权益，收银时做到提醒每位顾客出示会员卡，针对会员做促销活动。  

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

保证措施落实达到目标销售，首先需要给各店人员配齐，保证营业时间；其次要保证货品的充足。任务品种的任务制定应根据门店的销售情况而定，若目标太高远，员工完成不易，易产生负面情绪，我认为任务的制定应当循序渐进，逐步实现。
（五）问题及建议：

  问题：人员不足，货品有时接不上。

建议：府城、民丰店增加药妆，丰富医疗器械，尤其是保健器械；柳荫、大源、新乐周边竞争药房多，应做一些特价促销，经营一些特色品种，另外柳荫因紧邻小学，应备齐儿童用药及中老年用药；正东、南湖两家店距离很近，在经营工作中应做好互助互补，开展社区活动可两店的人员一起做，增加活动气氛；大面、锦绣、朝阳、楠丰、天久、新园店，消费群体固定，销售时做好专业服务，赢得顾客信赖；龙泉东街继续宣传宣汉社保，新乐、锦绣继续宣传省卡，针对这些特殊的刷卡顾客做些特价促销活动。
                                                城南片   贾兰

