旗舰店销售方案 

一：店面基本情况：

	年度
	     销售指标完成情况

	2011年销售任务
	销售任务：4200万  毛利任务：945万   毛利率：22.5%

	2011年完成情况
	实际销售3780万，实际毛利844万   实际毛利率  ：22.3%

	2011年盈亏情况
	利润总额317.69万，费用总额548.4万，盈亏情况：盈利

	2012年销售任务
	销售任务3400万   毛利任务986万    毛利率：29%

	2012年销售完成情况
	销售2585万元，毛利715万元          实际毛利率  ：27%

	2013年计划任务
	销售3000万元，（日均计划10万元）

	2013年完成情况
	日均6.77万元/天   每天+1076（达成10万）


通过以上数据分析：2011年3780万---2012年2585万总销售下滑趋势，但毛利没有下滑，这里面有可能：1：消费群体在大量的流失，竞争对手在强大，分流了部分消费群体！2：销售人一味的销售高毛利商品到老顾客导致流失。对策：用销售策略找回流失的老顾客！不要为销售而销售伤客！
二：方案目标：（最大的竞争对手：杏林！）

——通过可操作的经营策略方案的要求简述如下：

1：提升旗舰店的销售业绩（目标：日销售过10万元，月销售300万以上。毛利率达到28%以上）；

以日销10万按品类占比销售,月销售300万元按品类占比销售分细：

T(t1/t2)：16--20%+25%-30%+10%-15%

中药：6%

保健品：12%

医疗用品：4%

计生用品；2%

会员占比：42--45%

会员日增长：140%以上

人员排班：

人员编制：12人（含中药、坐诊医师）
2:经营方案内容请涉及以下几个方面：

（1）、旗舰店的竞争优势：

品牌知晓度较高、店面大、形象好、位置好！
旗舰店的竞争劣势：

a：*最大的竞争对手是杏林大药房，该药房的中药销售比我店好，也是属于老店，形象店。会员销售做的比较好。而且会员返券一直做的比较成功。*周边药店的影响.

b：调整部分价格，每周做商品市调（杏林)

C:制定适时的营销活动
旗舰店的机会和威胁：机会和威胁并在
（2）、旗舰店定位：大型药品超市，品类齐、价格低、便捷!

（3）、措施：提升营业额的途径、提高店面管理效率的有效途径和措施：
   *改善人员排班及人员编制情况，（2名组长协助店长工作）

   *将品类销售细分到人头，让适当的人做适当的事、让人人有目标，人人有事做！
   *实行当天销售奖惩制,每天进行销售数据分析。（黑板式营销、每天公布销售在黑板上并进行有效的总结）

   *建立完善的激励机制和考核机制。

   *建立监督检查机制

（4）、部分营销费用预算：

  营销活动费用占比控制在销售额的2-5%
、经营效果分析与回报预估：
通过以上措施每月按递增方式增长。4、5、6 （春、夏7万--7.5万）  7、8、9（秋、初冬、12--13.5万）   10、11、12（冬13--14.5万）
（6）、需要公司提供的配套支持及需求阐述：

* 门店软、硬件设施的配套，店长单独配置电脑一台，随时查看销售情况！

*每个员工配置对讲机一部，（对讲机式营销）

*更改工作服的颜色（白色、更专业、）

、其他备注说：

  *店内氛围的改善（背景音乐、POP、陈列）
  *每天10万销售以此做一次全员营销动员行动！气势的培训！服务礼仪、专业服务的培训！

     员工 口号！太极10万我冲！冲！冲！

;

