邛崃汇源店2013年门店销售分析及上量保障措施

一、经营目标

2013年下半年力争完成33万。
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

	1-6月
	4942
	59.8
	29.5
	9.73
	32.9%
	
	
	

	7-12月
	5500
	60
	33
	10.9
	33%
	
	
	

	全年
	
	
	
	
	
	
	
	


分析：
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- 6月收入
	12年同期
	1-6月毛利
	1-6月毛利率
	7-12月计划完成
	7-12月计划占比

	1
	药品
	237014.64
	189883.06
	69335.52
	29.25%
	260000
	78.79%

	3
	保健食品
	28986.27
	26503.32
	15597.41
	53.81%
	35000
	10.61%

	2
	中药饮片
	4561.42
	2567.88
	1499.17
	32.87%
	5500
	1.67%

	4
	医疗器械
	17690.94
	13546.4
	8034.98
	45.42%
	20000
	6.06%

	5
	消毒产品
	2151.75
	2464.05
	811.21
	37.7%
	2500
	0.76%


消毒产品销量下滑原因分析：
消毒产品现有品规：29个，有几个品种由于各方面原因（比如效果、价格、与任务品种冲突、顾客疾病好了等）销量减少，且有个别品种缺货；
解决措施：
查找其它店消毒产品品种库存，适当引进新品，并做好培训及搭配销售。

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

	1-6月 
	4942
	1574
	31.8%
	29.54
	9.59
	32.5%
	60.9
	59.8

	12年同期 
	5272
	2035
	38.6%
	23.82
	8.33
	35%
	41
	45.18

	7-12月目标
	5500
	1987
	36.12%
	33
	12
	36.36%
	60.4
	60


会员消费笔数下滑原因分析：

1、上半年活动太过频繁，每次活动均打电话及发短信通知过顾客，以至于大部分新老会员比较反感，少部分老会员及流失会员回头消费；
2、会员抵扣积分有所限制且部分会员觉得价格太贵且优惠金额少，造成顾客心理不满意，虽尽力弥补，但还是流失了部分顾客。

3、畅销品种缺货太久或经常缺货，特别是已经有很多顾客经常吃的品种,有的会员又不愿意等调拨，且部分顾客为了避免每次白跑，要么换成便宜的药了，要么就到其它地方购买；换过之后的药有效果，以后就固定吃这一种了，而且顾客一旦在其它地方购买，发觉同样的药，我们的价格偏贵，以后都不会再回来消费，严重影响客流量及销量。

解决措施：

1、每次活动时针对性的通知顾客，不再撒网式的打电话；

2、会员抵扣积分视当时具体情况来操作，抵扣积分的产品尽量多样化，不局限于药品；

3、提前备足畅销品种及顾客定期要的品种，或者门店间调拨；如遇确实缺货的情况下，找其它药品代替并搭配其它药品销售；缺货品种有货后，对顾客解释清楚两药品的差别，根据顾客具体情况建议其所需要使用的药品；
4、不定期进行重点会员维护，跟踪顾客服药效果，提醒用药禁忌及注意事项，并不定期发送养生短信，及时了解顾客的潜在需求；

5、对于价格相差太大的品种，及时报片长上报公司予以处理；
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：价格低；

劣势：服务态度差、专业知识较差、卫生环境差；
 （二）本店的优势与劣势：
1、优势：专业知识较好、服务态度好；

2、劣势：
A：药品价格贵且已深入人心；
B：药品品种不齐全且数量达不到顾客所需求的量；
C：畅销品种经常且长期缺货；

D：人流量少，成交率低，客单价偏低；且门店费用过高导致任务过重，压力太大，经常完不成任务，工资低又遇工资改革，严重影响店员的积极性；有点恶性循环的趋势。
（三）总体销售增长突破口（增量措施）：

1、着手联系单位及工厂或工地等团体消费；（？）
2、不定期做不同活动，以吸引顾客消费；

3、办理有效会员，并建立顾客档案，专人不定期跟踪服务；

4、库存结构优化，根据季节或顾客需求引进新品；
5、对于缺货品种，及时调货并查清缺货原因，销售中可找其它药品代替并搭配销售；

6、畅销品种及季节性品种库存量需备够；

7、调动店员积极性，消除负面影响，做好每次销售；
8、本月开始，每半个月进行一次产品专业知识培训及销售技巧培训并考核，后期不定期抽查，考核及抽查成绩将存档，90分为及格，并实行奖惩制度；
9、重点顾客维护：实行谁销售谁维护原则，做好维护记录，不定期抽查；采取短信及电话方式跟踪慢性疾病患者及部分普通疾病患者用药效果及恢复情况，着重提醒顾客用药禁忌及注意事项；并不定期发送养生信息及公司最新活动；

10、重点品种：重点品种及季节产品突出陈列，做好收银台一句话销售，争取完成每项单品任务；

11、袋装中药：袋装中药新品引进，专柜陈列，组织学习中药品种卖点，2013年下半年力争完成5500元；

12、保健食品：加大保健食品专业知识培训力度及联合销售技巧并考核，下半年力争完成3.5万；
13、医疗器械：引进新品，学习操作方式及产品搭配销售技巧，做好售后服务；下半年力争完成2万；

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：
1、任务分配到人头，制定严格的奖惩制度并落实，有必要时，加大奖惩力度；可视店员销量及任务完成情况建立专门的奖励机制；

2、经常沟通并观察店员总体情况，适时指出需要改进的地方；适时传递正能量，消除店员负面情绪，提高店员工作积极性；

3、定期进行产品专业知识培训并考核；现场案例分析，总结经验，吸取教训；
（五）问题及建议：

1、工资改革——严重影响店员积极性，每位店员都想自己店销量好，但由于某些客观因素，销量不好，也是没办法的事；建议公司酌情考虑工资改革的考核方案；
2、滞销品种——请求过某些门店帮忙销售滞销品种，但有的门店某些品种明明销售得很好且没库存或库存根本不够，但对方就是不接受；

3、缺货品种——经常报，报了的品种有的没回应，缺货的依旧缺货；缺货品种到货量小，满足不了每个店的需求，往往是写计划的时候公司有很多库存，门店到货时，公司已经没库存，甚至有的有库存却没配送下来（收货当天已经确认过了）；

4、迁址问题——正在联系新址；

5、单品任务——西南药业VC、太极钙与保健品冲突，导致为了完成任务，严重影响销量（前期为了增加销量及客单价，主推各种VC，单品销售金额较高，导致现在销售任务偏高；由于近来天气较热，客流量减少，为了不被罚款，只能放弃保健品，选择销售任务品种，严重影响销量及客单价；现店员已改变销售观念，尽量做到面面俱到）；建议公司考虑好各个门店的总体情况，酌情制定销售任务，谢谢~！！
