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（1841.00万），实际完成（1599.26万），保本点是（29839753）。

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
	357345
	37.61
	13440753
	4225819
	31.44%
	-3349942
	
	

	2012
	381040
	41.97
	15992636
	5135373
	32.11%
	-3769316
	
	13847117

	2013目标
	405000
	45.00
	22270000
	7126400
	32.00%
	-1500000
	
	


分析：

1、陈量门店的顾客源相对较稳定，12年公司的整体促销活动对拉动平均客单价有很大的提升，并提升了收入；

2、公司的相应专业知识培训销售人员在销售过程中用所学习到的组合销售进行搭配销售对提高客单价有很大的提升，收入提升；

3、利润较11年更亏损得多最主要的是12年部分门店的房租费用较高；陈量店客源稳定后但销售上升幅度不大同时房租等在逐渐上升导致门店亏损较大；

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
收入
	同期
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	11203995
	10340308
	3113603
	30.11%
	70.05%
	66%

	3
	保健食品
	1791380
	1680445
	876192
	52.14%
	11.20%
	  15%

	2
	中药饮片
	1839997
	1796474
	704673
	39.23%
	11.50%
	12%

	4
	医疗器械
	840176
	774128
	330885
	39.38%
	5.23%
	6%

	5
	消毒产品
	109522
	100715
	45497
	41.54%
	0.68%
	0.8%


分析：

1、12年相对于11年销售提升最多的是药品方面的销售增长较多，可以看出来12年员工在搭配销售方面的技巧有所提升，其他类别的收入有所提升但是增长的比例不是很多
2、部分货品得不到保障，导致顾客在购买主要药品没有的时候，其他的需求店员也无法挖掘
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 
	357345
	95394
	26.7%
	13440733
	5054810
	37.61%
	52.99
	37.61

	2012 
	381040
	125560
	32.95%
	15992828
	6931346
	43.34%
	55.2
	41.97

	2013目标
	405000
	155900
	22270000
	19640000
	9840000
	50.00%
	55.00
	45.00


分析：

     虽然12年在11年的基础上有所增长，但是还未达到最合理的会员消费占比，在13年中将重点做会员的维护工作，争取在13年中提升会员消费占比；

1、 不足的地方为部分门店的会员消费占比不高，达不到公司的要求；

2、 部分门店流动性顾客较多，会员消费占比就低，整体降低了整个片区的消费占比，在2013年中加大会员的回访及促销活动的宣传。
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：会员折扣率低、敏感性品种价格特别低廉、促销活动力度较大 （活动主要是以送主副食品），价格政策策略灵活；

2、劣势：知名度低、专业服务不够高；
（2） 本店的优势与劣势：

1、优势：货源得到保证、服务态度好、专业知识够强、顾客相信太极的品牌质量的
2、劣势：价格较高、广告引进不及时、保健品品种跟进不及时（其他门店有售自然之宝系列产品，而我司没有相应品种的销售）
（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

A、给顾客感觉优惠的政策，例如买天胶送辅料，一次性够满xx盒送打粉机等顾客感觉到实惠的方法和策略；买补肾益寿送钙片等促销手段拉动新顾客的同时带动老顾客销售；

B、对消费这部分产品的顾客进行定期的维护，第一时间了解顾客服用后的相关的反映；
C、对店员进行相应产品知识及销售技巧的掌握；
D、由片区组织的熬胶队伍进社区进行宣传，加大宣传力度。

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）

A、开展全员学习中药精致饮片的功效进行学习；
B、在销售成药的时候对中药进行组方搭配销售；
C、扩大门店上中药精制饮片的库存；

3、 保健食品的增量措施：
D、不断的加强门店的销售技巧，加强员工对销售的敏感度；
E、对此类顾客作为隐形的开发。
4、 医疗器械的增量措施：

    A、相应的产品知识培训，加强店员对货品的掌握程度；

B、多引进知名品牌的货品，其他经营货品的保证；
C、针对周边的消费群体进行相应类别的专区打造，提高消费及占比。

5、 店外销售突破增长点及任务目标：

A、争取给省社保单位的对口联系，在相应的单位去做健康讲座，在店内刷省卡顾客做定期的维护做疾病档案；

B、社区活动的开展：根据2012年门店促销活动的评估情况，挑选了几家门店作为重点社区活动打造的门店（光华店、浣花店、十二桥、五里墩、清江东路、顺和街），以上门店在13年作为社区活动的重点宣传；

C、拓展店外团购顾客，利用现有的资源重点维护，开发新团购群体；
D、争取13年拉动团购消费10万元，将具体的金额划分到各门店上，争取完成目标任务并还有所提升。
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

A、以新颖的促销活动拉动新顾客到店消费，并成为我们的会员，让老顾客继续到店消费；
B、实行分疾病管理会员，定期对顾客服药情况进行跟踪；

C、对开通了省卡的门店对其进行相应的宣传，并增加消费人员；
D、建议更改会员日折扣率，实行会员分级管理，让更多的顾客享受到贵宾级待遇。
E、建议调整部分品种的价格（竞争差异性太大的品种）

F、针对会员，凡是一次性在门店购买满48元可参与累计门店收银章，凡是累积满6个章的，可送价值15元的新进代金卷，代金卷无任何使用限制，但在本年度内要使用完，一次性最多只能使用1次15元代金卷；
G、根据季节性的不同，开展对顾客的优惠活动，医疗器械优惠日、保健品优惠日、当天享受的折扣比会员日的折扣还要吸引人。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

1、任务分配是让我们有更明确的目标，让我们按照进度做好销售策划（希望公司早点调整门店员工的收入待遇）；
2、促销活动的开展是为了更好的提升门店的销售，拉动顾客进店消费；

3、加强于店员之间的沟通，时刻掌握到门店店员的心里状态，根据状态做相应的疏导；
4、允许片区建议奖励机制，可以是现金奖励或者是其他实用性品种的奖励，以此来调动门店的积极性，希望公司能够大力支持。
（五）问题及建议：

1、希望领导组织店员召开沟通大会，加强对员工归属感的建立，让店员在前台加强信心好好做销售；
2、门店上硬件设施的维护及保障门店上日常销售必须；

3、对新进员工的一个系统性培训，让新进的员工对公司的经营模式，对新员工提出相应的要求，让其有压迫感，在以后的发展中付出自己的辛劳；
4、建议在系统内做顾客的健康档案管理，对顾客在门店消费了后系统自动进行一个维护跟踪，或者由门店在系统内进行一个档案管理（要体现出会员在公司内消费的具体货品），三高人群进行合理的管理；
