2013年门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（1198），实际完成（1076.46），保本点是（）。

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
	295108
	35.25
	1040.4
	333.68
	32.07%
	
	
	

	2012
	253855
	42.4
	1076.46
	357.55
	33.21%
	
	
	

	2013目标
	290000
	50
	1450
	435
	30
	
	
	


分析：（销售上升和下降原因）

  崇州温江片2012年计划1198万，实际完成1076.46万，12年片区11家门店实际销售同比11年增长36.36万，

其中片区5家老店销售下滑，崇州中心店-43.9万，温江中心-25万，羊马店-1.3万，三江店-2万，怀远店-0.56万。五家店共下滑72.67万。崇州中心店下滑的原因，1.原来该店是属于零售和小型批发为主，价格比价占优势，随着药房的转型该店的年销售逐渐下滑，11年同比10年该店下滑100多万。12年同比11年下滑43.9万，2.销售人员的销售观念不能很好的转变促使销售的客单和客流逐渐减少，以前是顾客来直接点买药品，现在我们要根据顾客的实际需求进行药品的介绍。在专业知识方面，销售技巧方面，服务态度方面，都有影响。3.周边药房的新开对该店及新开店的价格，增值服务（中药坐诊）等对该店也有影响。温江中心店12年同比11年下滑25万，原因，1. 周边药店的新开及价格的攻击（特别是心脑血管类）客流减少，2.门店销售人员的减少及人员情绪的改变影响销售积极性，3.店长频繁的替换，在2012年里温江店的店长跟换了3人，

在管理方面的松懈也是一方面的影响。

  其他六家门店（同兴店是11年12月新开门店，其他都是10年门店）销售增长共计：109万，10年店完成全年计划任务95.43%，11年店完成计划任务113.75% 通过鼓励门店销售人员的积极性，不断加强专业知识的学习，社保开的开通（郫县店），一直坚持新会员卡的办理（有效性）。

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

收入
	同期
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	806.97
	767.6
	225.38
	27.93%
	75%
	74%

	3
	保健食品
	155.99
	146.8
	85.16
	54.59%
	14.5%
	15%

	2
	中药饮片
	382.22
	380.58
	14.69
	38.45%
	3.55%
	5%

	4
	医疗器械
	52.86
	49.49
	23.16
	43.81%
	4.91%
	5%

	5
	消毒产品
	9.5
	15.3
	4.35
	45.74%
	0.88%
	1%


分析：（销售上升和下降原因）

     12年的药品，保健品，中药饮片，医疗器械销售同比11年均有上升，通过特价销售及调价，联合用药及加强保健品知识的学习搭配销售。明年继续这样的计划，再增加考核办法。
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 
	295108
	78956
	26.77%
	1040
	403.26
	38.78%
	51
	35.25

	2012 
	253855
	94449
	37.2%
	1076.4
	548.31
	50.93%
	58.05
	42.4

	2013目标
	290000
	116000
	40%
	1450
	7975000
	55%
	68.70
	50


分析：（销售上升和下降原因）

会员笔数占比及会员客单价12年同比11年都有上升，原因，1.公司12年的主要方向是抓会员，在活动时都是会员专享,.2.对门店新办会员卡进行任务分解（有效性，数量上的要求不高，但是必须是有效性的）

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：1优势，品牌产品价格低，其他小厂家品种多，毛利也相对高。门店有坐堂医生。2. 劣势，专业知识没有我们的强，服务态度没有我们好。

（二）本店的优势与劣势：优势，服务态度好，专业知识全面，联合用药。劣势.1没有中医坐诊老师，2品牌厂家药品价格偏高。货品不齐全。3会员积分的兑换范围不广。

（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

1对三大单品进行门店，人员，班次进行任务分解，2.片区内评选销售单品的能手及门店，每周进行交流学习，销售能手在片区培训会上针对单品进行培训卖点，门店参加培训的人员也要提前准备需要解答的问题问销售能手，从而达到共同提高销售能力。

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）

   .对片区已有中药饮片的门店作为销售增长的重点门店，对品规进行齐全的要求，店上要有专门负责中药销售的专员，职责负责中药的品类品规，销售任务的划分，及品种卖点，搭配销售的培训，区域中心门店和有中药饮片的门店带动周边无中药饮片的门店。

3、 保健食品的增量措施：

  延续12年的措施，不断强调保健品的搭配销售，多学习保健品知识（每月片区培训开始时新加保健品卖点的考核），做到在介绍任何药品的时候都会想到搭配那种保健品。多说，多给顾客灌输保健意识，次数多了顾客就可能接受。

4、 医疗器械的增量措施：

  1.. 对中心门店的医疗器械成例进行调整，从视角冲击来吸引过路人和进店消费人群的眼球。2丰富品种，但不失质量尽量做知名品牌的，3.加强医疗器械的学习，如各种血糖，血压计，制氧机的使用.4.每月选中一款机型做特价活动，进行主推。

5、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

1. 店长和店员的工资要拉大差异，希望公司能尽快实行。

2. 培养店长和店员的主人翁意识，加强责任心，及执行力度。

3. 重点门店的店长尽量不常调整，在选拔店长时可以通过自荐及评选的方式进行赛选，

4. 公司可以给予片区每月一定金额的奖励基金，对片区内销售好，各方面任务完成情况较好的门店进行奖励，（片区的鼓励要有实质性的奖励才有更好的动力，精神上和物质上都要给予，）

（五）问题及建议：

1. 建议公司招聘是以有工作经验的为主，这样可以缩短试用期，实习生既要占人员名额，又不能很快进入正常的工作状态，而且流动性很大。

                         崇州温江片          骆大辉

