2013年光华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（440万），实际完成（355.2万），保本点是（427.2万）。

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
	82023
	47.1
	3864394.5
	1229455.7
	31.81%
	-28942.5
	
	

	2012
	73562
	48.3
	3551865.2
	1201131.7
	33.81%
	-313536.6
	35.4%
	-720000

	2013目标
	87835
	48.5
	4260000
	1280000
	30%
	-240000
	
	


分析：2012年较2011年销售下滑31万, 主要是销售笔数下滑较多. 主要原因有：

 1、周边新开药房低价策略对客源有一定分流。

 2、二环路改造封路，交通不便，流失了一部分客户。

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
	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
	191.6
	215.3
	50.5
	26.4%
	53.9%
	50%

	3
	保健食品
	45.0
	62.2
	23.6
	52.4%
	12.7%
	14.5%

	2
	中药饮片
	99.1
	82.0
	38.4
	38.7%
	27.9%
	30%

	4
	医疗器械
	14.8
	16.3
	5.9
	39.9%
	4.2%
	5%

	5
	消毒产品
	1.6
	2.9
	0.7
	43.8%
	0.5%
	0.5%


分析：2012年除中药饮片外，各品类销售都有所下滑. 下滑较多的为药品及保健食品两大类，其中药品下降约24万，保健食品下降约17万。主要原因为

药品方面：2011年有笔非遗文化节展销活动销售11万元，主要为李时珍公司产品及补肾益寿胶囊等。此外，由于价格因素，心脑血管、内分泌系统及肝胆系统三大类2012年较11年同期合计下降10万元左右

保健品方面：2011年下半年清理了大批无QS的保健食品，此类产品2011年销售约7万余元，另外，东阿阿胶原粉由于价格适中，销售较好，2011年销售4万元左右，2012年无此产品。碧生源产品2011年店外促销做得较好，该公司产品全年销售3万余元，而12年该公司无促销计划销售仅1万元。

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 
	82023
	31006
	37.8%
	3864394.5
	2016857.8
	52.19%
	65
	47.1

	2012 
	73562
	32031
	43.54%
	3551865.2
	2117290.3
	59.61%
	66.1
	48.3

	2013目标
	87835
	39525
	45%
	4260000
	2556000
	60%
	66
	48


分析：2012年会员销售占比 较11年有所上升, 主要原因为2012年重视了会员消费情况, 随时提醒顾客出示会员卡, 没带卡的积极为顾客查询卡号, 无卡的顾客大力宣传会员优惠政策等.

五、经营情况分析

（一）周边药房优势与劣势：

     周边药房优势：能用低价位吸引顾客光顾，会员折扣较低。

             劣势：品种不够齐全

（二）本店的优势与劣势：

      本店优势：相对周边药房而言，光华店中药品种较齐全，并配有中医诊                     所，名老中医坐诊，免费熬药等服务，所以在中药销售方面比较有优势

      本店劣势：药品价格偏高一直是顾客反应较多的问题。

       另外，二环路封路改造导致交通不便，外部环境差影响了本店的客流量

（三）总体销售增长突破口（增量措施）：
1、天胶、美美、补肾三大单品营运上量措施

   A、对于公司三大主推产品：天胶、美美、补肾益寿胶囊做突出陈列，       并不断挖掘这几个产品的卖点、销售技巧，让每个店员熟记于心，及时发现目标人群，不放过每次推荐机会，让更多的顾客熟悉了解我们的产品，从而创造销售机会

B、对于购买了此三大单品的顾客做好登记，并定期回访，了解顾客的服用情况及疗效，解答顾客疑问、嘱咐服药期间注意事项，争取二次销售机会。

C、将各项单品任务分配到人头，并制定相应奖惩措施，杜绝‘大锅饭’。

中药精制饮片及袋装销售措施及目标：

       指定专人负责精制饮片的销售，对常见病及慢性病组方增加宣传力度。

       与医生沟通，视顾客情况增加精制饮片的推荐。

保健食品的增量措施：

      定期组织店员学习保健品相关知识及搭配技巧，加强保健品的搭配意识
医疗器械的增量措施：

       要求每个店员熟练操作所有器械，有疑难问题积极与厂家沟通询问，销          售后要教会顾客使用，做好售后服务
店外销售突破增长点及任务目标：

       维护好老客户客情关系，积极到周边各单位、公司联系寻找新的客源。
6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

   销售员、收银员要及时提醒每位顾客出示会员卡或为顾客查询对应卡号，并告知顾客卡内积分 及可以享受的相应优惠，让顾客感受到实惠。

积极宣传会员优惠政策，争取更多的顾客成为会员。
为保障以上措施落实，如何激励员工：

       将各项任务及措施在例会上通报，让每个员工清楚我们的奋斗目标，达成目标后能有多少收益，鼓励大家团结一致，共同完成既定目标。
问题及建议：

       1、办公物资发放周期太长，11月底要的物资计划，1月中旬才收到，不利于日常工作的开展。

       2、公司促销活动的考核惩罚比奖励多，员工有情绪，以前盼倒搞活动，现在是怕搞活动，一不小心就要被罚款，活动期间如履薄冰。。另外，建议每次促销活动时间不能太长，一周左右为宜，时间太长顾客及店员都会疲软，不易达到预期目标。

