重点门店销售分析及措施（模版）

一、基本情况：

1、年保本点：    万元，月保本点：  万元，  日保本点：    万元

2、1-8月销售数据分析：

	年份
	销售
	销售笔数
	客单价
	毛利
	会员占比
	同比增减

	2011年
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	2012年
	　
	　
	　
	　
	　
	　


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、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
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	A
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	B
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	C
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	T1
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	T2
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	T3
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	未分类
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	合计
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	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
	
	
	
	

	3
	保健食品
	
	
	
	

	2
	中药材及中药饮片
	
	
	
	

	4
	医疗器械
	
	
	
	

	7
	化妆品
	
	
	
	

	6
	消毒产品
	
	
	
	

	5
	日用品
	
	
	
	

	8
	普通食品
	
	
	
	

	　
	　
	
	
	
	


分析：例如，如根据大类占比来分析，xx店中药销售占比12%，在门店的销售总量上较小，说明有可能是人员在销售精致中药对产品不熟悉，缺乏销售技巧，或是座诊医生宣传不到位等。

（根据以上分析再制定门店以下上量措施）

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
	
	
	
	
	

	其中：中药材
	
	
	
	
	

	中西成药
	
	
	
	
	

	保健品
	
	
	
	
	

	医疗器械
	
	
	
	
	

	化妆品、日化
	
	
	
	
	

	非药品
	
	
	
	
	

	广告品种
	
	
	
	
	


分析：例如xx店可根据以上数据可增加医疗器械品种、保健品的销售推广（组方销售、或者促销活动等）来提升。
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
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　


分析：如xx店可根据加大会员宣传，做好会员的个人医生档案，认真分析会员对常规中西成药的消费周期，采取短信和电话，主动提醒会员购药；提升专业药学服务，对常规病人药膳、茶饮、保健器械等进行健康方案制定，提升中西成药的会员销售力度；等等。
四、需要公司解决的问题：

