
2015年双林店销售分析及上量保障措施

一：门店任务完成情况： 

	门店
	总销售计划指标
	总销售实际完成
	中药计划指标
	中药实际完成
	集团计划任务
	集团实际完成
	新增会员人数
	会员消费占比

	2014年1月
	20.93
	19.81
	2.6
	2.84
	5
	2.6
	92
	26.15%

	2015年1月
	20.5
	20.32
	3.06
	2.8
	8
	2.81
	69
	35.3%

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	


2014年1月与2015年1月销售对比情况：

	
	2014年1月
	2015年1月

	总销售金额
	198184.81
	203291.85

	笔数
	2768
	2735

	客单价
	71.6
	74.3

	会员金额
	51832.71
	71823.16

	会员笔数
	738
	798

	会员客单价
	70.23
	90

	会员消费占
	26.15%
	35.3%

	新增会员人
	92
	69

	裸卖品种数
	955
	1219

	裸卖率
	34.5%
	44.57%


2015年1月较2014年1月同比：

1、总销售增长5107元，增长率2.57%；本次周年庆活动带动部分销售增长。

2、来客数下降33人，下降1.2%；主要由于部分淘汰品种缺货流失一些顾客，如：西瓜霜含片、西瓜霜喷剂、九寨沟麝香壮骨膏、奥泰灵等，还有对面华安堂会员日可低至8.5折，现在顾客购药可议价销售，还可适量再折扣，他们的销售方式更为灵活，可伺机调整销售金额，部分顾客认为药价比我们太极便宜。

3、客单价增长2.7元，增长率3.77%；会员销售额增长19990元，增长率38.56%；会员笔数增长60人，增长率8.1%；会员客单价增长19.7元，增长率28.15%；会员消费占比增长9.15%；

4、裸卖品种与裸卖率均有上升，门店的组方搭配销售与疗程销售有待迅速提高,近期每天交接班交流、强调搭配销售与收银台一句话服务，从而增加客单价，减少裸卖率。

	
	2014年1月销售额
	2015年1月销售额
	增长比
	2014年1月销售数量
	2015年月销售数量
	增长比

	药品
	134428
	140962
	4.86%
	1054
	915
	-13.18%

	中药
	28435
	28072
	-1.27%
	451
	439
	-2.66%

	医疗器械
	11620
	12434
	7%
	117
	100
	-14.53%

	保健品
	18792
	17569
	-6.5%
	85
	62
	-27.05%

	化妆品
	2637
	454
	-82.7%
	15
	12
	-20%

	普通食品
	959
	1099
	14.6%
	12
	8
	-33.3%

	日用品
	682
	31
	-95.45%
	6
	3
	-50%

	消毒品
	627
	404
	-35.56%
	22
	20
	-9%


2015年1月与2014年1月销售同比药品、医疗器械、普通食品略有增长，其余5个中类销售同比均有不同程度下降；8个中类销售数量均有不同程度下降。

二、周边药房优势与劣势：

双林店周边主要竞争对手有华安堂和蜀康药房以及杏林药房

定位：社区型药房，主要客户都是周边小区的住户

价格：广告商品以及普通商品都比我们便宜.

1、华安堂：主要以成药为主。免费办理会员卡，每月6、16、26日为会员日，会员日打85折，现在顾客购药可议价销售，还可适量再折扣，他们的销售方式更为灵活，可伺机调整销售金额，部分顾客认为药价比我们太极便宜，2元积1分，800分开始换。800分返20元代金卷。每天有固定的中药医生坐诊。劣势：高毛利品种过多，营业员工资主要靠销售高毛利品种提成，且店员没有系统的培训药品与销售，导致服务质量降低，有很多顾客反映所推荐的药品效果不好，。

2、蜀康药房：特价品种较多，药品品种较齐全，每月三天会员日，会员日85折，特价品种不打折、不积分。有LED灯流动显示活动内容及新特价品种信息。劣势：促销太多，有争抢顾客的现象，会员日天数较少。

3、杏林大药房：以成药为主，特价商品较多，买赠活动也很频繁。会员权益：每周六、周日会员日，全场买38元返5元，满68元返10元，满98元返15元，1角积1分，一万五千分返10元，三万分返20元。中西药的陈列新颖，销售人员较多基本上可以做到进门顾客一对一的服务。劣势：会员积分返利太低。     4、本店的优势与劣势：

本店优势：1、太极品牌 2、员工每月进行疾病及相关用药配伍培训，从而店员对顾客疾病的判断及销售技巧与处方配伍方面较部分药房更强。3、服务态度较部分药房好。

本店劣势：1、大部分药价偏高  2、会员优惠力度较低（我店会员日95折，海王星辰会员日85折、华安堂等会员日85折，每月一天78折）  3、顾客到店高峰期，如遇抓中药、熬固元膏，门店人手相对紧张，基本没有时间搭配销售推荐。
门店增量措施：

1、15年首抓服务质量，提高来客数，强调微笑服务，做到来有迎客声，走有送客声。在现在这个社会里，顾客对于一个药店的期望，不再是廉价的药品，而是优质的服务。所以在提升业绩时要牢牢抓住“服务”这个中心，以“顾客为中心、解决顾客任何需要”为服务宗旨，本着每一位顾客都是我的好朋友的理念，在提高人员服务水平，加强服务意识教育的同时，注重员工的言、谈、举止等综合素质的提高，更好的全心全意为顾客服务，减少投拆，提高回头率。 
2、加强药品知识方面与销售技巧培训：重点加强员工的药品组方销售知识、保健品搭配销售与中药搭配销售的知识培训，同时强调慢性疾病按疗程销售意识，提高客单价，减少裸卖，从而提高整体销售。

抓好每月促销活动：做好活动前期准备，并及时联系厂家，营造好活动氛围；活动中做到每人熟悉活动内容并适时给顾客推荐，更大化的促进销售，提高活动质量，从而提高活动销售额；活动结束及时总结、分析，总结成功经验，分析不足之处，以便为下一次更好的组织活动提供经验。

抓好会员建设、会员服务：积极办理会员卡，让更多顾客成为我们的会员，成为我们的回头客。主动请顾客出示会员卡积分，并及时为其积分返利，让顾客享受到我们的会员权益，享到甜头，从而提高会员卡利用率，提高会员销售。

                                                  双林店：段文秀
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