十二桥店销售分析及措施

一、基本情况：

1、年保本点： 302.4   万元，月保本点：25.2  万元，  日保本点：0.84    万元

2、1-8月销售数据分析：

	年份
	销售
	同比增减
	销售笔数
	同比增减
	客单价
	同比增减
	毛利
	同比增减
	会员占比
	同比增减

	2011年
	　284841.48
	
	9604
	
	29.66
	
	　52165.88
	
	8.97%
	　

	2012年
	　506251.55
	77.73%
	10871
	13.19%
	46.6
	57.11%
	150900
	189.27%
	26.6%
	194.54%


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
	　1703
	638
	1065
	2500
	68.12%
	37.46%
	31469.74
	5814.95
	　78011.51

	A
	191　
	89
	102
	463
	41.25%
	46.6%
	9957.44
	5936.70
	13605.7

	B
	　92
	51
	41
	105
	87.62%
	55.43%
	4088.89
	1660.54
	7161.17

	C
	　12
	7
	5
	17
	70.59%
	58.33%
	660.72
	243.05
	2249.73

	T1
	　182
	87
	95
	202
	90.1%
	47.8%
	6802.19
	2307.16
	17261.41

	T2
	88　
	37
	51
	103
	85.44%
	42.05%
	3195.95
	811.21
	7056.47

	T3
	　5
	2
	3
	5
	100%
	40%
	388.30
	63.34
	1537.89

	未分类
	27
	5
	22
	200
	13.5%
	18.52%
	180.80
	75.95
	330.78%

	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
	338983.22
	83324.89
	24.58%
	66.96%

	3
	保健食品
	44112.19
	21487.16
	48.71%
	8.71%

	2
	中药材及中药饮片
	83368.76
	3513.86
	37.8%
	16.47%

	4
	医疗器械
	28627.61
	10700.22
	37.38%
	5.65%

	7
	化妆品
	6085.01
	2045.57
	33.62%
	1.2%

	6
	消毒产品
	4488.18
	1711.09
	38.12%
	0.89%

	5
	日用品
	341.7
	64.41
	18.85%
	0

	8
	普通食品
	244.88
	53.03
	21.66%
	0

	　
	　
	
	
	
	


分析：1、根据表1分析A类和T1动销率相对偏低，原因是人员对A类品种的掌握还不够。

      2、根据表1分析本店品种与公司经营品种数有一定差距，原因是本店医院品种不齐

      3、根据表1分析D类品种和淘汰品动销太低，原因是在销售A类的同时未将此类品种进行    搭配销售。

      4、根据表2分析，由于市政建设6.13日起至现在一直无店招导致中药销售占比偏低。

      5、根据表2分析，保健品销售占比低，主要是由于门店销售技巧薄弱。

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
	506251.55
	63281.44
	7000
	11.06%
	

	其中：中药材
	83368.76
	10421.10
	1500
	14.39
	

	中西成药
	338983.22
	42372.90
	4650
	10.97%
	

	保健品
	44112.19
	5514.02
	400
	7.25%
	

	医疗器械
	28627.61
	3578.45
	300
	8.38%
	

	化妆品、日化
	6426.71
	803.34
	100
	12.45%
	

	非药品
	4733.06
	591.63
	50
	8.45%
	

	广告品种
	0
	
	
	
	


分析：1、结合门店情况，每天制定A类和T类熟悉计划，根据货位熟悉，并在当天抽查学习情况，对不合格者要求再次学习。

      2、根据本店经营情况，在给顾客调货时新增公司在经营的品种，对于公司未经营的品种进行新品登记，再按登记频率及时上报品管部。新品到店，及时做好相关培训，总结销售卖点，并做好销售心得分享。

      3、在销售A类品种时应同时兼顾D类品种，对于淘汰品也应和效期品种一样分配到人头，定期消化完。

      4、加大中药宣传力度，在活动期间到中医附院门口和名医堂门口发放DM单，并告知顾客可以到本店进行中药配方，不用排队，免费熬药。

      5、制定保健品学习计划，每周学习保健品相关知识和搭配技巧，并将保健品进行组合套包销售，增强全员销售意识。

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
	9604　
	　405
	4.22%　
	284841.48　
	25564.42　
	8.97%　
	63.12　
	　

	2012年
	10871　
	1739　
	16.00%　
	506251.55　
	134688.03　
	26.60%　
	77.45　
	100个/月　


分析：1、本店会员消费占比偏低，指定会员提醒服务，凡在顾客购买慢性疾病药品时告知顾客有此服务，若需要及时提醒的就将顾客信息登记好，并由专人管理此类顾客档案。

      2、做好收银台一句话促销，每笔销售都要询问顾客会员卡，若没有就给顾客宣传会员权益并办理，并提醒顾客兑换积分，让顾客真正享受到实惠。

      3、根据门店情况制定合理的会员养生茶推荐，并以海报形式张贴，以吸引会员消费。

需要公司解决的问题：

分租。

申请中医医馆资格。

公司出面协商店招问题（门店已催过）。

4、新药申请速度。


                                             十二桥店：莫晓菊

                                             2012-9-11

