重点门店销售分析及措施（模版）

一、基本情况：

1、年保本点：155    万元，月保本点：12.80  万元，  日保本点： 0.43   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
	　101.38
	　32206
	　34.47
	　
	　30.1%
	　

	2012年
	　101.22
	　26768
	　37.81
	　
	　37.33%
	　


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
	　1529
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　10499.42

	A
	　209
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　806.9

	B
	　90
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　503

	C
	　14
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　36

	T1
	　189
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　1355

	T2
	　87
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　609

	T3
	　5
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	88　

	未分类
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	合计
	　2123
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	13897.32　

	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
	708807.31
	205672.92
	29.02%
	70.26%

	3
	保健食品
	195424.46
	113040.64
	57.84%
	19.30%

	2
	中药材及中药饮片
	21293.18
	9555.98
	44.88%
	2.10%

	4
	医疗器械
	51050.41
	
	
	

	7
	化妆品
	
	
	
	

	6
	消毒产品
	
	
	
	

	5
	日用品
	
	
	
	

	8
	普通食品
	
	
	
	

	　
	　
	
	
	
	


分析：1.怀远店一年内新增两家药店，一家为本地私营药店，一家为大型连锁公司，其价格便宜口岸好，导致了我店大部分客流量流失。
2.本店基础药品不齐全，如氟哌酸，溶菌霉，利巴韦林颗粒等现在都为禁请品种

3.其他药店采取和医院医生互利互惠的方法，医院开出来的单子都在指定一家药店购买，其很多品种都是我店没有的。
4.杏林药房每周有中医老师在店里坐诊，我店主要靠外来单子抓药，而且店里营业员都不是中药专业毕业遇到有些单子根本都认识不到
5.门店活动过于频繁，而且活动力度也不是很大，消费者都不怎么信任我店。
（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
	27074
	7003　
	25.87%
	100.07　
	3715.323　
	37.13%
	53.05　
	193　

	2012年
	26768　
	7072　
	26.41%　
	101.22　
	377901.18　
	37.33%　
	53.43　
	　782


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：

