
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（500000元），实际完成（437974.63元），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
	638
	20.41
	13022.05
	4574.34
	35.13%
	-10166.67
	
	

	2012
	10986
	39.87
	437974.63
	163146.45
	37%
	-74755.39
	49.5%
	

	2013目标
	14700
	44.98
	661341.69
	221522.06
	33%
	4712.96
	32.78%
	


分析：本店是2011年11末开店，2012年全年销售任务50万元，共完成43.8万元，2012年10月下旬开通医保刷卡，根据每个月的销售数据看，总销售还是稳中有升。500米范围内5家药店，竞争激烈，在此情况下，我们通过发展会员，发展忠实顾客来保证销售，努力向目标奋斗，但是距离目标还差六万多元。在后面的两个月里我们还应用了，利用本地员工关系网，成功做成了多笔补气血药品及保健品的销售，为门店提升部分销售。但是场镇上仍然存在销售不稳定的情况，逢场的时候销售较好，平时很难稳定。
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
	350322.28
	11373.06
	118734.08
	33.89%
	79.99%
	75%

	3
	保健食品
	40874.46
	663.7
	23570.22
	57.66%
	9.33%
	13%

	2
	中药饮片
	8876.05
	374.85
	2469.52
	27.82%
	2.03%
	3%

	4
	医疗器械
	25152.65
	346.62
	12575.55
	50.00%
	5.74%
	6%

	5
	消毒产品
	4809.03
	136.22
	2118.45
	44.05%
	1.1%
	1.5%


分析：本店药品销售占比最大，其次是保健品，但是保健品的销售占比相对较低，13年的销售上，还需加大保健品的销售。中药精致饮片在本店的销售也不是很乐观，在后面几个月我们利用给病人搭配袋装饮片泡水代茶饮，特别是有部分高血压病人在长期泡茶饮，销售方式后才得到一定的改善，中药才得到一定的增长。13年还需继续深入实施此政策，加大中药销售占比。
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 
	638
	319
	50.00%
	13022.05
	7942.14
	60.99%
	25 
	20 

	2012 
	10986
	5202
	47.35%
	437974.63
	220972.9
	50.45%
	42.47
	39.86

	2013目标
	14700
	6615
	45%
	661341.69
	330670.84
	50%
	49.99
	44.99


分析： 
1.每天注重会员卡的办理，使门店的会员数量逐渐上升，并且本店注重新办会员质量，办理有效会员，坚持以“不错办不漏办”为原则。
2.各项会员活动的开展。日常活动中对会员的优惠政策对顾客有一定的吸引力，特别是会员特价品种上能让很多顾客感受到会员的好处。   

3.通过办理会员卡，营业员与顾客的沟通更加深入，久而久之就成为我们店的忠实顾客。
五、经营情况分析
 一、利民连锁 （两家）
优势：1.有中药饮片及坐堂医生，对顾客吸引力大。坐诊医生有部分老顾客，长期在该店开中药。

2.价格普遍较低，场镇上的顾客大多还是以价格考虑，由于很多药品为不知名厂家生产所以价格很低，顾客对品牌认识薄弱，所以会选择低价品种。

3.经常进行大型厂家活动，活动气氛浓烈，以优惠政策吸引顾客
4.开店时间较长，有一部分老顾客，成为当地一部分人的购药习惯。
5.药品备货充足，畅销品种货源充足。
劣势：1.对保健品功效宣传夸大，以保健品充当药品进行销售。
2.柜台经营模式，顾客自主选择性较差。
二、继祥药店

优势：1.可刷社保，可用社保刷日化。2.药店老板为当地有名老中医的得意门生，每天药店坐诊，为顾客把脉， 中西医联合用药，且顾客反应疗效显著，有很大部分老顾客，是镇上生意最好的药店。3.品种丰富，价格低廉，开店时间长。4.可以充值电费，增长人流量。5.积分可兑换日化。6.促销活动力度大，偶尔会联合厂家做大型促销活动。
劣势：1.品牌药较少，部分医药品种未经营。2.柜台经营模式，不方便顾客自主选购。3.私人药店管理不是很完善，会员积分混淆。
三、新生大药房

优势：1.药店老板为当地有名中医的得意门生，每天在药店坐诊，给顾    客调配西药。2.药店老板与医院两个医生有密切的合作关系，医院开药指定到该店购买，并且指定品种在当地只有该店有售。为不知名厂家药品，价格相当高，但顾客也会无赖购买。3.品牌药价格较低。

劣势：1.品牌药较少，部分医药品种未经营。2.柜台经营模式，不方便顾客选购。3.由于和医生合作高价销售不知名厂家药品，部分顾客意识到后，对其产生反感。

四、礼然药房
优势： 1.药店老板为当地有名老中医的徒弟，每天药店坐诊，为顾客把脉， 中西医联合用药，有部分老顾客。2.品种丰富，价格低廉，开店时间长。
劣势：1.品牌药较少，部分医药品种未经营。2.柜台经营模式，不方便顾客选购。3.无促销活动。
（二）本店的优势与劣势：
优势：1.营业员服务态度好，顾客愿意多跟我们交流。2.给顾客温馨专业的服务，基本能够很好的解决顾客的困扰。3.门店营业员较有经验，有较强的销售能力。4.本店为大型零售连锁药店，正规，药品质量有保证。5.售后服务较好。
劣势：1.由于经营品种为知名大厂家药品，给顾客药价高的错觉。2.促销活动内容对顾客的吸引力不大，宣传力度较小。3.部分品牌药及常用药品，普遍价格偏高。4.偶尔畅销品种缺货。5.无中药饮片，无坐诊医生。
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：
一、13年总销售在抓住药品销售的同时需从保健品销售、精致袋装饮片、医疗器械上寻求突破口增长销售。
1.药品销售上量措施：在保持好以前的搭配销售的同时更深入的挖掘顾客的需求，帮顾客解决一切困扰。在TABC品种的销售上，定期培训该类品种功效禁忌，加大营业员对该部分药品的知识了解。并且在每类选出几个TABC品种中高毛利品种，进行重点销售，让营业员找到销售的方向。优化品类管理，对于一些不动销品种，该淘汰就淘汰，对于畅销品种，每次请货时认真分析，保证货源充足。
2.保健品上量措施：今年需特别关注这类品种销售，我准备从保健品搭配陈列，重点陈列，增强员工对保健品知识的深入了解出发，在销售过程中给顾客搭配保健品销售。
3.精致袋装饮片上量措施：13年本店精致中药目标1.8万元。采取以下措施，POP宣传茶饮配方，并进行相对应的包装，及重点陈列，根据季节的不同，更换应季茶饮方。并在销售药品时像顾客介绍。在此同时维护好以前一直在本店购买饮片泡茶饮用的顾客。13年实现中药销售翻番的目标。

4.医疗器械上量措施：13年引进少数血压计，在销售高血压药品时，像顾客介绍该类产品，购买退热药品搭配温度计，实现买药品搭配医疗器械。

二、三大单品上量措施：三大单品进行重点陈列重点宣传。
（1）天胶销售上，在销售妇科药物时可提醒顾客需补血，补血首选阿胶，利用天胶的产品特性和太极品牌，加大对天胶的宣传与销售。并且提供免费熬固元膏吸引客户。从服用方便、效果显著方面侧重介绍，加大店内POP宣传。在帮顾客熬制固元膏的同时还可以拉动精致饮片的销售。
（2）美美销售上，继续保持12年做得较好的宣传积极性，不断对购买美美的顾客进行回访，对于服用后效果明显的顾客，介意顾客继续服用。

（3)补肾益寿销售上，注重老顾客的销售回访工作，做到像美美品种那样的一条龙模式销售服务。在冬季春季更应该抓紧销售，挖掘顾客潜意识需求。
三、店外销售目标：8000元，12年夏季店外销售两笔共三千多元，今年争取在去年的基础上实现翻一番的目标。在夏季即将来临时提前开始利用下班时间去工地，厂房，单位去联系夏季清凉解暑药品。把总销售任务分到人头，每个员工利用自己的关系网去销售，力争超额完成任务。
四、会员销售占比方面：保持好2012年的办卡模式，在收银时提醒顾客积分，无积分卡的情况下，为顾客介绍会员权益，办理有效会员。更要加大一步对以前的老顾客做好维护工作，筛选重点会员，节假日发温馨短信祝福。稳定好会员销售，在不断吸引新顾客的消费，让顾客群体越来越庞大。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

1.以上措施的落实，离不开每一位员工的努力，与整个团队的合作。在平时工 作中想员工传达，了解别人的情绪，管理好自己的情绪，不利于团结和工作积极性的话不说，大家共为一个目标去奋斗。并且我自己做好这些工作，起好带头作用。
2.在工作中奖惩分明，13年准备拟定一份我店的奖惩制度，并严厉实行，对于表现好的员工及时进行口头表扬或者其他奖励。

3.正确将任务落实到人头上，让员工在工作中能找到正确的方向，也可以提高员工的工作责任心。任务分到头后，就不仅仅是一个数字，而是员工工作中的一种动力，让其努力为之奋斗。
（五）问题及建议：

1.需要加强对公司知名度的宣传，做一部分宣传资料，或者语音在店内轮回播放。

2.店内布置方面，希望公司能做一些宣传标语贴在店内空白柱子或墙上。（例如：太极大药房—呵护您的身心健康；太极大药房服务优、品种齐、质量有保证）等等类似的标语。及可以增强店内氛围，也可以起到很好的宣传作用。

3.在价格方面，门店上报了可准确的价格信息后，忘公司视情况进行调整。

4.会员卡补办，实现每家店都能补办，这样给顾客带来更多的方便。并且能新增合并会员卡积分的功能也很好，因为在本店有在不知情情况下重复办卡的情况，如果有功能支持，我们就可以将其重复办的卡收回之后，将积分合在一张卡上。
5.促销活动上，望公司根据各店情况一年做几场适合该店的专场大型促销活动。
                                            大邑新场镇文昌街店

                                                  童晓霞
