2013年土龙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（86万），实际完成（74.7万），保本点是（120万）。

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

	2011
	20940
	27.52
	576343
	180996
	31.4%
	-125748.99
	
	

	2012
	18406
	40.58
	746949 
	226227
	30.28%
	-136435.99
	46.9%
	453051

	2013目标
	23900
	46.5
	1110000
	366300
	33%
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因）

整体销售有了明显的上升，虽然来客数有所下降，但是通过公司的培训，以及新员工逐渐熟悉业务，客单价有了明显的提升，这是销售上升的主要原因。毛利率的下降主要是由于公司连续开展了几次大型的让利优惠活动，在提高销售的同时，使毛利率有了一定程度的降低。

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

2- 收入
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	同比
	同比销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	565092..5
	152790.6
	24.52%
	75%
	424975.3
	73.70%
	60%

	3
	保健食品
	60761.21
	28317.99
	44.77%
	8.10%
	48623.7
	8.40%
	15%

	2
	中药饮片
	73679.8
	27392.46
	31.80%
	9.80%
	58832.1
	10%
	15%

	4
	医疗器械
	32077.45
	12721.36
	42.74%
	4.20%
	29863.9
	5%
	5%

	5
	消毒产品
	4614.94
	1925.327
	47.00%
	0.60%
	6990.97
	1.20%
	2%


分析：（销售上升和下降原因）

各大类品种较11年相比销售都有所上升，除了消毒产品有所下降。由于整体销售的上涨，所以各类销售均上升。
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 
	20940
	5332
	25.46%
	576343
	239049.05
	41.48%
	44.83
	27.52

	2012 
	18406
	7597
	41.27%
	746949.1
	389820.49
	52.19%
	51.3
	40.58


	2013目标
	23900
	11950
	50%
	1110000
	555000
	50%
	46.5
	46.5


分析：（销售上升和下降原因）

     虽然较11年相比，总的消费笔数有所下降，但是会员的销售笔数却是明显上涨的，同时不论在会员总销售上，还是会员客单价上也都有所增长，这主要源于店员们的专业服务以及优质的服务，得到了周边小区可认可，那些顾客成了忠实的会员，我们在维护老会员的同时还在不断发展新会员。
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：

    就近的药房有7家，除了药价比我们便宜外，都有坐堂医生，同时御健堂还开通了省卡。

    主要的劣势就是品牌没有太极的知名。
（二）本店的优势与劣势：

太极品牌，专业的知识，优质的服务都是我们的优势，但是由于价格因素，还是让许多顾客选择了别的药房，同时不能上坐诊医生也是我们的一个劣势。

（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

在相应季节的社区活动中每期集中宣传一个品种；对购买过的顾客定期进行回访，掌握其服药的效果及是否有不良反应，并提醒他按疗程服用。销售中多和顾客交谈，发掘顾客的潜在需求，坚持不懈的向顾客推荐。
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）

 袋装中药摆放较为零散，通过请货增加品种数量，在堆头上陈列，吸引顾客注意，配以中药配伍手绘宣传，从而提高销售。

3、保健食品的增量措施：

增加保健品的各种数，以及单品的数量，保证货源，然后开展保健品的联合销售的培训，争取每周学习一类保健品，并对员工进行考核，通过对具体品种的熟悉，在销售中才能做到得心应手。

4、医疗器械的增量措施：

增加医疗器械的品种数，在社区活动中进行宣传，让周围的顾客知道我们在销售器械，同时要求每位员工对于购买心脑血管药物的顾客宣传我们的器械。
5、店外销售突破增长点及任务目标：

店外销售暂定10000元，周边主要是一些有消费能力的顾客，通过办会员卡，专业的知识获得他们的信任，再而发掘出他们的公司情况，在落实到每个员工，去那些有可能的公司跑团购。
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：
12年会员销售占比已达50%，在13年我们将继续保持这个占比量，维护好老会员，开发好新会员。
（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

保证培训的落实，以及培训后的考核，让每位员工确实掌握所学内容，从而大家分享学习后成功的销售案例，从而增加大家的信心，有了销售技巧，以及信心，便是一个销售的好开始。对于觉得销售有困难的，由其提出问题所在，大家一起出谋划策，帮助她解决困境。
（五）问题及建议：

  器械到货率难以保证，经常需要的货得不到保障，影响销售。
公司每年组织的常规疾病培训内容大同小异，都是由华西的教授为我们讲授各大类疾病及用药，希望能够请一些销售能手为我们讲解一些销售的技巧。让我们在有专业只是的基础上，能更好的将其应用在销售中。同时希望能够组织几次关于中药精致饮片的相关培训，以加强员工的基础知识，为中药销售的达成做好基础。

