旗舰店2012年1-8月销售分析及增量措施 
一、基本情况：

1、2012年销售任务:3400万，毛利额986万，毛利率29%。
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

	2011年
	　26048739.39
	　248459
	　104.84
	　5651060.83
	　60.16%

	2012年
	　17131005.33
	　170445
	100.5
	　4716003.45
	　51.34%

	同比增减
	-8917734.06
	  -78014
	-4.34
	-935057.38
	-8.82%


二、影响门店销售分析：

	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
	2531
	1934
	597
	2500
	101.24%
	76.41%
	873683.74 
	183190.95 
	780829.09 

	A
	309
	238
	71
	463
	66.74%
	77.02%
	154149.19 
	91559.48 
	82679.04 

	B
	93
	84
	9
	105
	88.57%
	90.32%
	21705.37 
	9795.74 
	26190.88 

	C
	13
	10
	3
	17
	76.47%
	76.92%
	12344.66 
	3940.72 
	21024.68 

	T1
	188
	153
	35
	202
	93.07%
	81.38%
	83669.64 
	28011.98 
	68928.95 

	T2
	90
	73
	17
	103
	87.38%
	81.11%
	33999.98 
	7860.69 
	37803.93 

	T3
	5
	5
	0
	5
	100.00%
	100.00%
	27280.55 
	479.00 
	27644.52 

	未分类
	164
	44
	120
	200
	82.00%
	26.83%
	6056.53 
	2007.74 
	43451.97 

	合计
	3393
	2541
	852
	3595
	94.4%
	74.9%
	1212890 
	326846 
	1088553 

	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
	8216608.08
	1685757.61
	20.51%
	47.96%

	3
	保健食品
	1911227.97
	950829.60
	49.75%
	11.16%

	2
	中药材及中药饮片
	5795425.42
	1790320.89
	30.89%
	33.83%

	4
	医疗器械
	879522.42
	212175.40
	24.12%
	5.13%

	7
	化妆品
	250452.12
	48960.72
	19.55%
	1.46%

	6
	消毒产品
	57002.99
	21361.25
	37.47%
	0.33%

	5
	日用品
	4666.7
	804.35
	17.23%
	0.03%

	8
	普通食品
	16099.63
	5793.61
	35.98%
	0.09%


货品方面

门店畅销品种缺货情况严重，不能保证日常销售需求

医院处方品种、市场新品种购进速度太慢，不能满足市场需求

绵阳精制中药缺货较严重，影响组方搭配销售

价格方面：我公司经营的品牌品种、慢性病用药相比周边竞争对手价格偏高，无竞争优势。

人员方面：旗舰店部分优秀促销员离职，削弱了现场销售能力，同时成药组现有营业员大部分为新入职人员，销售、接待能力差，收银速度慢，有跑单现象。

销售方面：8月份旗舰店毛利率30.48%，较7月份增长2.72%，比平均毛利率高出2.96%，在销售时，销售员一味推荐高毛利品种，忽视了普通品种的销售，给顾客造成负面影响，导致顾客流失，直接影响销售。

促销活动方面：门店开展促销活动的优惠力度及方式不能吸引更多的顾客，现场活动氛围营造欠缺，不能刺激顾客购买欲望，对销售提升无太大影响。

三 、提升销售的五项措施： 

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
	17131005.33
	2141375.67
	25.2万
	11.77%
	

	其中：中药材
	5795425.42
	724428.17
	8万
	11%
	

	中西成药
	8216608.08
	1027076.01
	10万
	9.7%
	

	保健品
	1927327.60
	240915.95
	3万
	12.45%
	

	医疗器械
	879522.42
	109940.30
	3万
	27.2%
	

	化妆品、日化
	255118.82
	31889.85
	1万
	31.35%
	

	消毒产品
	57002.99
	7125.37
	0.2万
	28.07%
	


措施①：结合中秋国庆黄金周制定中药贵细活动，活动预计将于9月中旬举行。具体内容：中药贵细柜散装虫草金卡会员可享受9折优惠并赠送西洋参，非金卡会员只享受9折优惠。 其他普通贵细品种金卡会员均享受8.5折优惠活动。同时联系野生灵芝厂家 在门店举行现场熬制灵芝养生茶饮，吸引人气。

措施②：结合7.8月销售数据，对部分客流及处方金额下降明显的医生作沟通工作，分析原因，积极带动医生激情，同时结合秋季特点，拟开展1—2场中医免费义诊活动，重点宣传秋季养生知识与中医防病治病方法，提升人气，促进销售。

措施③：加强门店现场管理，提升门店服务质量，提高顾客满意度，减少顾客流失，发展更多忠实会员。

措施④：货架分到人头管理，做好货品基础陈列，同时积极营造热烈的门店销售活动氛围，积极利用厂家资源，对门店销售的产品进行赠品绑定及促销包装（特别是保健品系列），吸引顾客冲动消费。

措施⑤：加强门店销售人员（营业员）的业务能力培养，特别是医疗器械方面销售人才的培养，以提高整体销售能力，同时，在门店积极开展医疗器械免费体验活动及促销活动，提升医疗器械销售。【如在门店购买高血压用药或糖尿病用药达一定金额，均可赠送优惠卡一张，购买医疗器械（血压计或血糖仪）时可享受特定折扣】。

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
	248459　
	103747　
	41.76%　
	26048739.39　
	15670165.17　
	60.16%　
	151.04　
	　

	2012年
	　170445
	　69565
	40.81%　
	　17131005.33
	8794990.91　
	51.34%　
	　126.43
	　

	同比增减
	-78014
	-34182
	-0.95
	-8917734.06
	6875174.26
	-8.82%
	-24.61
	


措施①：维护原有门特会员，针对原门特会员的病种，定期进行短信或电话回访，同时，制订门特会员购药优惠政策及奖励，挽回部分会员消费。

措施②：针对各种季节常发病、多发病及流行病，利用短信对重点会员进行养生防病保健的知识宣传，做好增值服务，促进会员消费。

措施③：利用门店厂家资源及公司政策，积极开展会员专享活动，体现会员价值，吸引更多消费者成为公司会员。
需要公司解决的问题：

缩短门店新品从申报到购进的时间，保证门店货品需求。

门店薇姿专柜因公司未及时结算货款而不能补货，影响门店销售

旗舰店工资奖金考核方案中，销售任务与目前销售情况相差太大，直接影响员工收入，进而影响员工工作激情及绩效，请公司合理调整考核方案

                                               旗舰店    张蓉

                                                2012年9月11日

