浆洗店销售分析及措施

一、基本情况：

1、年保本点： 398.4   万元，月保本点：33.2  万元，  日保本点：1.11   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
	　257.5万
	　57506
	　44.78
	　28.0%
	　7.99%
	　0

	2012年
	　231.1万
	　56493
	　40.9
	　28.6%
	　9.97%
	　-10.3.%


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
	　1827
	　1215
	　612
	　2500
	73.08　%
	　66.5%
	　190310.62
	　40706.21
	　205791.98

	A
	　233
	　134
	　99
	　463
	50.32%
	　57.51%
	　35520.2
	　20826.24
	　22689.31

	B
	　91
	　70
	　21
	　105
	86.67%　
	　76.92%
	　9901.43
	　4494.25
	　10878.1

	C
	　13
	　5
	　8
	　17
	　76.47%
	　38.46%
	　1519.98
	　522.15
	　4679.39

	T1
	　184
	　132
	　52
	　202
	　91.09%
	　71.74%
	　33422.84
	　10455.18
	　25887.99

	T2
	　87
	　64
	　23
	　103
	　84.47%
	　73.56%
	　10129.76
	　2475.37
	　8251.38

	T3
	　5
	　5
	　0
	　5
	　100%
	100.0%　
	　5337.59
	　970.06
	　2968.92

	未分类
	　77
	　19
	　58
	　200
	　38.5%
	　24.68%
	　949.6
	　437.96
	　13328.43

	合计
	　2517
	　1701
	　873
	　3595
	　70.0%
	　67.58%
	　28.7092
	　80887.4
	　295475.5

	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
	175.7
	42.13
	24.5%
	76.7%

	3
	保健食品
	21.4
	11.3
	52.8%
	9.26%

	2
	中药材及中药饮片
	19.16
	7.53
	39.3%
	8.3%

	4
	医疗器械
	11.28
	3.78
	33.5%
	4.9%

	7
	化妆品
	1.56
	0.65
	41.67%
	0.675

	6
	消毒产品
	1.5
	0.66
	44%
	0.6%

	5
	日用品
	0.035
	0.015
	42.9%
	0.01%

	8
	普通食品
	0.28
	0.07
	25.0%
	0.12%

	　
	　
	
	
	
	


分析：1.通过品种数量分析可以看出D类品种数量多，经营占比率较大，但动销率较低，不动销品种数量多，需要将这块品种筛选出来加强销售。

D类品种毛利额较低，应将不动销的品种控制计划并采取及时禁请。

A类品种数占比较少，还要丰富A类品种品规

总体经营品种数来看，我店品种数才2517个，公司经营品种数为3595，品规还要丰富，该增加的要增加，该淘汰的进行淘汰。

从大类销售占比来看：浆洗店主要以中西成药销售为主。其中中药、医疗器械及保健品、普通食品销售占比不大，销售力度还需加强。

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
	231.07
	28.88
	3..0
	10.4%
	

	其中：中药材
	19.16
	2.395
	0.6
	25.5%
	

	中西成药
	175.7
	21.9625
	1.5
	6..8%
	

	保健品
	21.4
	2.675
	0.4
	19.5%
	

	医疗器械
	11.28
	1.41
	0.2
	14.1%
	

	化妆品、日化
	1.56
	0.195
	0.11
	56.4%
	

	非药品
	1.8
	0.225
	0.1
	44.4%
	

	广告品种
	0
	0
	
	
	


分析：通过以上销售数据可以看出浆洗街店主要销售以中西成药为主，中药及医疗器械都是带动销售的一方面，因此要提升我店的销售主要有以下措施：

1、对门店中西成药品种进行仔细筛选，找到本店主要销售较好的品种，进行计划加大保障少缺货的现象；对不动销品进行积极推荐并及时禁请，并给店上每位员工发放一个小本子，记录每周的缺货及滞销品种.，合理的利用门店的品种，避免占压库存，以便提升中西成药的销售。

2、 加大中药精制饮片的要货计划，及冬季养身汤的配方宣传，达到提升中药精制饮片的销售。

.3、结合下半年医生诊室的开通，实行一定的中药促销活动并.对门店员工进行秋冬养身中药组合方的知识宣传，达到每位员工都掌握一种中药配方的功能及用法，达到提升中药销售占比。

.4、加强每位员工医疗器械产品知识的培训，举办一定的促销活动来提升医疗期的销售。

5、对畅销的保健品平时要货时加大要货计划，避免缺货影响销售。对不畅销的品种尽可能的

加大店上人员综合知识的培训带动保健及中药饮片的销售。

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
	57506
	4614
	8.02%
	2575462.24　
	　336526.
	13.07%
	　72.94
	　0

	2012年
	56494
	5622
	9.95%
	2310839.92
	452890.76
	19.6%
	80.56
	500


分析：通过对会员消费分析可以看见浆洗店会员销售总数降低了，销售总金额有所下滑，提升措施主要有：

1、加强收银员一句话服务，提示顾客会员积分信息，促使顾客对会员积分的二次消费。

2、对每个店员下任务，每天一个有效会员的办理并进行奖惩考核，达到提升会员消费占比的目的。
四、需要公司解决的问题：

1、中药库存占比金额较大，特别是虫草，都是以前其他门店的老草，大部分都是有冲孔的，不好销售还占库存。还存在差异。

2、中西成药方面部分畅销品种缺货如：蛋白质粉、耐信、优思弗，利可君，叶黄素等品种。

3、医疗器械中的轮椅，现在放在门店展示的卖品已经铺满了灰垢，擦不干净影响销售，也成了滞销品。

4、医生诊室还有待进一步的完善手续，尽快开通诊室。

