羊马店2013扭亏措施

羊马店2013年年销量90万，月均7.5万，日均2420.毛利额30万，月均2.5万。同比2012年，增加销售额13.39万，毛利额增加6万。要完成以上销售数据，2013年需做的措施：

1、 中药精装（争取全年在2012年基础上翻一翻）

	中类名称
	收入
	毛利
	毛利率

	贵细
	370.9
	215.476
	58.09%

	饮片
	1490.28
	786.689
	52.78%

	土杂
	1802.68
	485.366
	26.92%

	包装类药材
	3503.59
	844.747
	24.11%


以上数据看出，中药销售占比较大的就是我们的精装中药。但毛利率看来，贵细比列相对大点，但贵细一年收入也不高，所以根据这个情况，中药上量重点还是精装中药。制定以下中药上量措施：

1. 增加精装中药的种类和数量，使货品丰富起来。

2. 搭配销售。中药也可以当成药一样，搭配组合。不仅是中药与中药的搭配，还可以中药与成药搭配销售。

3. 全员学习中药知识，定期抽查考核。

4. 多在店内宣传中药知识，在中药货柜处用pop，爆炸花写当季最宜服用的中药配方和一些中药的功效以及中药搭配。

2、 促销活动

1. 抓住赶场和节假日的人流高峰期，在店外店内做促销活动，吸引顾客。

2. 平常时期店内的小活动不断。(利用店上现有赠品，隔期做出不同的小活动)

3、 会员维护（力争会员客单价55元）

	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 
	25528
	9206
	36.06%
	779654
	343534
	44.06%
	37.32
	30.54

	2012 
	17800
	9495
	53.34%
	766120
	458747
	59.88%
	48.31
	43.04

	2013.计划
	
	
	
	
	490000
	62%
	55
	


根据以上数据看来，我店的会员消费占比是相对于11年来说有所上升，客单价也有一定幅度的上升。但是会员客单价和综合客单价的差距不大。要拉大这个差距，提高会员消费占比，制定以下措施：

1. 每周做一次会员回访。每次数量5名，划分营业员人头，做好记录，跟踪好用药情况。

2. .加大我们的会员宣传和收银台的一句话服务，加强我们销售人员的药学服务质量。维护好我们的新老顾客及会员。

3.努力开发我们的新会员，使他成为我们的忠实会员。

4.可适当的给会员优惠，根据会员消费情况，适当的送一些小赠品。

四、重点品种的销售。

1.天胶、美美、补肾，熊胆薄荷，太极钙，睡好片上量措施

①．不断学习这六大单品的卖点，加强销售人员对这六大单品的熟悉度和认知度。督促好店员的学习，跟上进度。不定期的做出考核。

②．搭配销售，联合用药。尽量疗程用药。

③．加强六大单品的宣传力度。不管是店内布置还是pop张贴还是橱窗海报宣传。都要给顾客最强的视力冲击。

2. ABCT的销售上量，提高毛利额

①．增加ABCT的种类，数量。

②．货品陈列要改观，要看起来丰富。

③．学习巩固ABCT的知识和卖点，做好学习记录。

④．联合用药，搭配销售。

五、社区活动

1.争取每周一场社区活动。

2.社区活动的内容主要以宣传为主。

根据12年各销售人员销售情况，2013年计划完成90w，在12年76.63w的基础上，上涨17.5%，所以平均每个销售人员在12年基础上增长17.5%。难度是很大的。所以按增长空间来分配，制定了2013年人员销售计划。力争完成90w，到达扭亏。







