2013年双林店冬季大会战门店销售保障增量措施

1、2013年1-9月销售数据分析：

	年份
	销售
	销售笔数
	客单价
	毛利
	会员占比

	2013年1-9月
	1688866.17

	29412
	57.42
	523608.28

	25.6%

	2013年月均
	187651.8


	3268

	57.42

	58178.7
	25.6%


2、品种销售分析
	销售情况
	1-9月总销量
	1-9月月均销量
	月计划增长量
	增加率
	备注（每一类的销售占比

	总销量
	1688866.17
	187651.8
	206417
	10%
	

	药品
	1171408.37
	130156.48
	14317.023
	10%
	69.4%

	保健食品
	186350.83
	20705.65
	22776.22
	10%
	11%

	中药材及中药饮片
	179841.04
	19982.34
	21980.57
	10%
	10.6%

	医疗器械
	125403.43
	13933.7
	14630.4
	5%
	7.4%

	化妆品
	17147.8
	1905.31
	2000.57
	5%
	1%

	消毒产品
	5988.25
	665.36
	698.63
	5%
	0.35%

	普通食品
	1878.26
	208.7
	229.56
	10%
	0.11%

	日用品
	799.39
	88.82
	93.26
	5%
	0.05%


销售保障增量措施：（要求门店要根据销售数据来分析）

1、1-9月总销售168.88万，月均销售18.76万，其中药品销售占69.4%，冬季是一年中的销售旺季，店上个人销售任务具体分配到人头，每天每班统计销售情况，并对个人销售情况全店通报，对销售好的给予表扬，销售欠佳的给予鼓励，通过销售竞争提高本店整体销售力，结合组方配伍销售，力争10-12月药品销售增长10%。
2、中药销售占比10.6%， 销量不是很理想。a由于门店坐诊医生不稳定，看中医的顾客不多，所以中药饮片销售不好，为了加强中药这方面销售，在冬季与坐诊医生协调，争取每月举办一次中医免费义诊活动，带动中药饮片销售。b配备不同的养生汤料，并将汤料陈列在花车上，用POP 与爆炸卡标示出来，每一类汤料的功效，要求员工一句话服务，提醒顾客中药养生保健，提高中药袋装品种和中药摆盘品种销售，以此来提升中药总销售量，结合多种养生套包推荐，力争10-12月中药销售平均增长10%。
3、保健品销售占比只有11%，其原因有a夏季是保健品的销售淡季。b购买送礼的顾客较少。c员工在保健品与成药的关联搭配较欠缺，缺少主动性询问顾客。对此冬季要加强保健品与药品的搭配销售知识培训，要求员工主动询问顾客并告知顾客预防与治疗一样重要，以此达到保健品销售冬季增长10%以上。
4、医疗医械销售占比7.4%，在门店的销售总量较小，主要原因是宣传不到位，另外员工对医疗器械的的推荐意识不强。冬季将加强店员医疗器械销售培训，如买高血压药给顾客测血压，通过与顾客交流，告诉顾客高血压等疾病的相关服药注意事项与日常保健，从而推荐家庭常备血压计，以达到提升医疗器械销售，力争增长5%。 
为整体达到冬季销售增量，将从以下几个方面加强：
1、药品知识方面培训：重点加强员工的药品知识和保健品的知识，提升保健品与药品的关联销售。

2、收银台陈列及一句话服务：收银台陈列一些当季产品和T类产品，配合收银员的一句话服务提高客单价。

3、加强端头陈列，吸引顾客的购买欲：端头应陈列丰满，并配合pop宣传，吸引顾客购买。

4、促销活动：配合公司的促销方案联系厂家，对员工进行促销活动内容的培训，门店内根据促销方案进行相关陈列以及店内装饰，通过公司大型促销活动提高销售。
5、中药材的汤料组方销售：秋冬季需要进补的人群增加，推荐养生组合汤料包，提高中药袋装品种和中药摆盘品种销售。
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