送仙桥店2012年1——8月销售分析及措施
一、基本情况：

1、年保本点： 136.98万元，月保本点： 11.42 万元，  日保本点： 3805 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
	　819529.03
	　18249
	　44.9
	　30.6%
	　28.89%
	　0

	2012年
	　808180.38
	　16077
	50.2　
	　30.17%
	　31.96%
	　3.07%


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
	　1624
	　777
	　847
	　2500
	　64.96%
	47.84%
	　46623.45
	　8912.62
	69748.17

	A
	　213
	　95
	　118
	　463
	　46.0%
	　44.60%
	　12845.61
	　7166.94
	　13232.64

	B
	　89
	　67
	　22
	　105
	　84.76%
	75.28%
	　4866.75
	　2280.81
	　4758.45

	C
	　12
	　7
	　5
	　17
	　70.59%
	　58.33%
	　1426.37
	　501.62
	　3472.21

	T1
	　179
	　112
	　67
	　202
	　88.61%
	　62.57%
	　13568.49
	　4816.10
	　12550.39

	T2
	　83
	　39
	　44
	　103
	　80.58%
	　46.99%
	　4326.38
	　1088.31
	　4925.33

	T3
	　5
	　4
	　1
	　5
	　100.0%
	　80.0%
	　1173.81
	　206.24
	　871.57

	未分类
	　41
	　6
	　35
	　200
	　20.5%
	　14.63%
	　225.20
	　111.15
	2527.41　

	合计
	　2246
	　1107
	　1139
	　3591
	　62.55%
	　49.29%
	85056.06
	25083.9
	　112086.2

	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
	603680.6
	159961.09
	26.5%
	75%

	3
	保健食品
	75867.22
	38200.9
	50.35%
	9.4%

	2
	中药材及中药饮片
	77657.0
	26596.6
	34.25%
	9.6%

	4
	医疗器械
	39845.38
	14838.95
	37.24%
	4.93%

	7
	化妆品
	5622.24
	1890.67
	33.63%
	0.69%

	6
	消毒产品
	5123.49
	2243.7
	43.79%
	0.63%

	5
	日用品
	191.65
	55.29
	28.84%
	0.02%

	8
	普通食品
	192.8
	40.9
	21.21%
	0.69%


分析：从我们店1-8月的销售情况来看，保健食品、中药材及饮片销售占比都很少百分之十都不到；医疗器械百分之五不到，这主要原因有：1、门店突然没有了坐诊医师；2、中药及器械销售，店员并没有主动推荐的意识；3、大家保健品知识不够牢固，不能很自信地向顾客推荐；4、门店陈列和布局有一定的原因，缺货（量上的缺货）也有一定的原因！
（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
	808180.4
	101022.55
	9000.0
	8.9%
	

	中药材及饮片
	77657.00
	9707.13
	1000.00
	10.3%
	

	中西成药
	603680.6
	75460.1
	6600.00
	8.7%
	

	保健食品
	75867.22
	9483.4
	1000.00
	10.54%
	

	医疗器械
	39845.38
	4980.67
	400
	8.0%
	

	化妆品
	5622.24
	702.78
	0
	0
	

	消毒产品
	5123.49
	640.44
	0
	0
	

	普通食品、日用品
	384.45
	48.06
	0
	0
	


分析：1、通过强化店员销售意识及产品知识，来使中药饮片及中药材、保健品实现月均上万元。
      2、通过对单品任务分配、产品知识培训、门店促销活动等方法来使中西成药月均上8.2万元
      3、搞好店内陈列亮点和布局，吸引更多的顾客！
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
	16041
	5156
	32.14%
	809683.15
	280734.76
	34.67%
	54.45
	100

	2012年
	15685
	5029
	32.06%
	791771.05
	276106.78
	34.87%
	54.90
	110


分析：1、做好重点会员维护工作，从而带动保健品及中药的销售！

      2、强调收银台一句话促销和服务，提升会员使用率，并发展新会员！

      3、建立慢性疾病会员健康档案，让顾客感受到我们对她们的关怀！
四、需要公司解决的问题：

1、省卡需开通。

2、网络（系统、社保），因为经常会是不是突然断网

3、希望门店报的新品，公司能尽力去为门店获取。

公司应该根据门店需求，进行配送和铺货！而不是根据政策需求对门店进行铺货，这样会导致库存周转率下降。

4、门店可以对店内商品设置禁请或解禁请（因为有些药品是属于顾客偶然性购买，一过性的；门店有些药本来就是效期好不容易卖了，又生成出来了。这样对门店的库存影响还是很大的！）

5、奖金基数能否提高！（这个是代表店员提出的，在征集她们想法和建议的时候大家提出来的）
