都江堰勤俭路店销售分析及措施

一、基本情况：

1、年保本点：60万元，月保本点：5万元，  日保本点：1666.6元

2、1-8月销售数据分析：

	年份
	销售
	销售笔数
	客单价
	毛利
	会员消费笔数占比
	会员消费占比

	2011年
	　
	
	　
	　
	　
	

	2012年
	　113819.4
	　3156
	　36.06
	35651.05
	　25.95%
	93.44%

	同比增减
	-
	
	
	
	
	


二、五个影响门店销售分析：（要求：门店根据销售数据来分析）

根据以下数据统计分析出5点影响销售的问题

	1、8月品种情况:总品种数（不含中药饮片贵细）

	ABC
	经营品种数
	动销品种数
	不动销品种数
	公司经营品种数
	经营占比率
	动销率
	销售金额
	毛利额
	库存金额

	D
	1203
	607
	596
	2500
	48.12%
	50.46%
	69746.66
	17666
	26866.89

	A
	183
	86
	97
	463
	39.52%
	47%
	21059.55
	10703.39
	7300.9

	B
	91
	64
	27
	105
	90.48%
	70.33%
	
	
	2744.14

	C
	13
	8
	5
	17
	76.47%
	61.54%
	
	
	1068.59

	T1
	181
	113
	68
	202
	89.6%
	62.44%
	17862.39
	5714.45 
 
	5881.46

	T2
	85
	51
	34
	103
	82.52%
	60%
	
	
	2995.57

	T3
	3
	3
	0
	5
	60%
	100%
	
	
	557.11

	未分类
	24
	8
	18
	200
	12%
	33.33%
	
	 
	230.46

	合计
	1816
	971
	845
	3595
	50.51%
	53.47%
	113819.4
	35651.05
	47645.12

	2、大类占比：

	大类ID
	大类名称
	1-8月收入
	毛利
	毛利率
	占比

	1
	药品
	86435.9
	24717.92
	29.84%
	75.94%

	3
	保健食品
	10928.56
	4963.001
	40.43%
	9.6%

	2
	中药材及中药饮片
	1076.26
	404.23
	32.95%
	0.95%

	4
	医疗器械
	12157.21
	4206.34
	42.17%
	10.68%

	7
	化妆品
	1357.83
	569.9
	21.84%
	1.93%

	6
	消毒产品
	1812.98
	766.37
	34.1%
	1.59%

	5
	日用品
	0
	0
	0
	0

	8
	普通食品
	50.66
	23.27
	45.94%
	0.05%

	　合计
	　
	113819.4
	35651.05
	31.32%
	


分析

1.药品消费占比较大，恰好药品的毛利率是最低的，在销售低毛利品种时给顾客搭配其他药，避免裸卖. 

2.增加一些医疗器械品种，目前店上就只有拔罐器，可以新增一些血压计、血糖仪、拐杖、劲腰椎牵引器、座便器等，作为社区店，这些品种是应该有消费人群的

3.丰富精制中药的品种，店上精制中药的销售一直是块软肋，店员对中药知识的了解非常少，在今后工作中应加大中药的学习，熟知起功效、配伍、禁忌等，本身太极绵阳的精制中药也是非常有档次的，这样既可以提升门店销量也可以树立
4.由于之前未开通社保刷卡，保健品销售占比较低，现已开通社保刷卡，组织员工学习保健品功效卖点，争取保健品销售上一台阶，至少应达到12%销售占比

5.目录品种很多位为新货，组织员工学习，向顾客更专业的推荐药品，以提高ABCT的销量，解决滞销品种

三 、提升销售的五项措施：（要求门店要根据销售数据来分析）

1、品种

	销售情况
	1-8月总销量
	1-8月月均销量
	月计划增长量
	增加率
	备注

	总销量
	　113819.4
	14227.43
	1000
	7.03%
	

	其中：中药材
	1076.26
	134.53
	200
	148.67%
	

	中西成药
	86435.9
	10804.49
	200
	1.85%
	

	保健品
	10928.56
	1366.07
	300
	21.96%
	

	医疗器械
	12157.21
	1519.65
	200
	13.16
	

	化妆品、日化
	1357.83
	169.73
	50
	28.49%
	

	非药品
	1863.64
	232.96
	50
	21.47%
	

	广告品种
	/
	/
	/
	/
	/


分析：
1、加大中药精制饮片的推广，除了与中医老师商量，多开精制饮片外，还要加强营业员的中药相关知识，特备是针对常见疾病的中药组方，从而提高其销售。
2、成药的销售相对较好，但是毛利不高，需要营业员加强学习，了解各种常见疾病的一般治疗以及用药，通过专业的知识传达从而获得顾客的信任，继而根据顾客实际需求，为其搭配适合的中药茶饮，医疗器械以及保健品，这样循序渐进，最终达到双方的共赢。
3、保健品方面除了需要营业员多向顾客传达保健意识外，还需要做好后续的维护工作，建立顾客的用药档案，及时回访，记录用药的疗效，为达成后续的销售做好充分准备。

4、做为医疗器械的重点店我们除了需要掌握销售器械的技巧外，还需要掌握一定的维修知识，这样可以增加顾客对我们的信任，同时也为公司减少一些麻烦。 
5、为了改善主推品种的动销率，除了需要公司的帮助，减少一些同类药品的品种数量外，更重要的还是加强员工们的销售，多推不同的品种，不要习惯性的一类疾病只拿一样的药。从而带动品种的动销率。
2、会员：（1-8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
	计划新增会员人数

	2011年
	
	
	
	
	
	
	
	

	2012年
	3156
	819
	25.95%
	113819.4
	106352.6
	93.44%
	129.86
	


分析：
由于是新开门店，会员都是新发展的，所以会员消费笔数消费占比较低，我们应努力开发我们的新会员，使其成为我们的忠实会员。与此同时，做好老会员的维护工作，不让老顾客流失。这就需要在我们平时生活中多关心新老会员，提供一些除了会员权益以外的便民服务，如平时的免费测血压测血糖，还可以提供一些免费送药上门等服务

四、需要公司解决的问题：

1、让门店可以自行选择一些目录品种，有些铺的货明知回来货肯定是滞销，但是门店又不可以不要货，造成滞销，压库存的情况。
2、希望公司照顾一下小型门店，可以配血糖仪，体重秤下来
3.店内死角较多，需要两面反光镜
