五津西路店冬季大会战销售保障增量措施

一、基本情况：

1、年保本点 154 万元，月保本点： 12.83 万元，日保本点： 0.42  万元

2、1-9月销售数据分析：

	年份
	销售
	销售笔数
	客单价
	毛利
	会员占比

	2013年
	1246260


	18179
	68.55
	363177


	29.14%


二 、销售数据分析：
1.品种分析：

	销售情况
	1-9月总销量
	1-9月月均销量
	月计划增长量
	增加率
	1-9月大类占比

	总销量
	1246260
	138473
	152320.3
	10%
	

	药品
	974485
	108276
	119103.6
	11%
	78.2%

	保健食品
	109963
	12218
	13439.8
	10%
	8.82%

	中药材及中药饮片
	59703
	6633.7
	7230.7
	9%
	4.79%

	医疗器械
	79932
	8881.3
	9325.3
	5%
	6.41%

	化妆品
	10741
	1193.44
	1253.1
	5%
	0.86%

	消毒产品
	4745
	527.2
	553.56
	5%
	0.38%

	普通食品
	6319
	702.1
	737.1
	5%
	0.5%

	日用
	373
	41.4
	42.3
	2%
	0.02%


从以上数据分析以及保障措施：

1. 五津西路1-9月总销售124.62万元，毛利达到36.3万元，其中，药品销售达总销售78.2%，根据目前的销售情况来看，冬季属于销售旺季，应加强员工销售的积极性，将销售任务划分到每人，单品任务根据员工对产品的熟知度进行划分，实行多劳多得，并且要求在销售的过程中进行品种搭配销售，另外，随时跟进医院开出来的新特药品种、广告品种等，预计将在最后的个月里对药品增加11%的销售。
2. 保健品销售：1-9月保健品占总销售的8.8%，对中心店来说，保健品销售销售不是很理想，证实销售旺季，要求门店员工每天对保健产品进行2-5个的产品培训，实行药品和保健品一手抓如：高血压、糖尿病用药，预计在冬季大会战保健品增长10%的销售。

3. 医疗器械：了解不同的顾客消费心理，在销售过程中细心给顾客讲解产品的用途以及特点，实时追踪到顾客的需求度， 多增加一些新的器械产品，预计在10-12月器械增长5%
4. 中药材销售措施：1）、中药精致袋装品种销售，将中药袋装品种组合成套包，在花车以及显眼的位置并以小的爆炸签书写其功效与用法用量等进行宣传。2）本店预计在11月初中药饮片配方的引进，目前已经在门店上口头以及LED显示屏进行宣传，中药饮片引进将在后期增加中药销售9%。
确保冬季大会战销售增量措施有一下几点：
1）、将重点品种陈列在显眼处，端头、花车陈列并用爆炸花将买赠的信息传递，手绘POP在橱窗、店堂内张贴进行宣传，吸引顾客眼球。

2）、收银台一句话营销，告知每一位收银员，在收银时必须做到一句话销售，提高客单价

3）、促销宣传：利用门店小蜜蜂语音播报进行宣传门店活动内容，门店并以欢快的轻音乐吸引顾客，增加销售。
2、会员：（1-9月）

	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
	新增会员人数

	2013
	　18179
	4474
	24.61%　
	1246260　
	362299　
	29.07%　
	80.97　
	605　


五津西路店1-9月新增会员605人，平均每月增加会员人数67人，其中，有效会员有502人，本店的会员销售占比较低，其原因：门店属于医院型门店，流动人口较多，根据这一点，门店在做广场活动加大会员宣传力度大，给会员讲解中药养生配方、慢性疾病的预防，结合中西医的治疗方法，从而提升中西成药的会员销售力度。
五津西路：李红梅
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