重点门店销售分析及措施（模版）

一、基本情况：

1、年保本点：194.76 万元，月保本点：16.2360万元，  日保本点0.542 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
	92.399万　
	　
	　
	　24.939
	　
	　

	2012年
	110.652万
	　26067
	　42.44
	　34.347
	　28.94%
	　


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
	　1892
	858　
	　1034
	2500　
	　75.68%
	　45.35%
	86162.30　
	17751.53　
	102746.64

	A
	　234
	　106
	　128
	463　
	50.54%　
	　45.3%
	16690.89　
	9711.96　
	21218.16　

	B
	　90
	　50
	　40
	105　
	　85.71%
	　55.56%
	5109.02　
	2350.66
	7098.91

	C
	　11
	5　
	　6
	　17
	　64.71%
	　45.45%
	　648.25
	　238.32
	2636.08　

	T1
	　181
	102　
	　79
	202　
	　89.60%
	　56.35%
	20026.70
	6842.93
	　18584.47

	T2
	　86
	43　
	　43
	　103
	　83.5%
	　50.00%
	4211.64
	1049.35
	7407.11　

	T3
	　5
	　3
	　2
	　5
	100.00%
	　60.00%
	2271.40
	　314.44
	1143.51　

	未分类
	　118
	　25
	　93
	　200
	　59.00%
	　21.19%
	1076.19
	477.19　
	3778.11　

	合计
	　2617
	　1192
	　1425
	　3595
	　76.00%
	　47.40%
	136496.39
	38736.38
	164612.97

	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
	869730.59
	220211.28
	25.5%
	36.1%

	3
	保健食品
	131770.26
	69449.172
	52.82%
	5.3%

	2
	中药材及中药饮片
	91519.73
	37570.55
	41.23%
	4.2%

	4
	医疗器械
	64294.58
	23081.54
	37.58%
	2.5%

	7
	化妆品
	25206.14
	5679.69
	23.78%
	1.1%

	6
	消毒产品
	10196.38
	3534.96
	33.34%
	0.4%

	5
	日用品
	2512.65
	724.41
	28.81%
	0.13%

	8
	普通食品
	291.59
	44.93
	3.1%
	0

	　
	　
	
	
	
	


分析：例如，如根据大类占比来分析，xx店中药销售占比12%，在门店的销售总量上较小，说明有可能是人员在销售精致中药对产品不熟悉，缺乏销售技巧，或是座诊医生宣传不到位等。

（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
	110.652万
	13.83万
	
	
	

	其中：中药材
	869730.59
	1.14万
	
	
	

	中西成药
	961250.32
	120156.29
	
	
	

	保健品
	131770.26
	16471.28
	
	
	

	医疗器械
	64294.58
	8036.82
	
	
	

	化妆品、日化
	25206.14
	275.76
	
	
	

	非药品
	1429793.52
	178724.15
	
	
	

	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
	　50144
	21286　
	42.45%　
	237.00　
	139.82万　
	59.00%　
	65.69%　
	　

	2012年
	　26067
	7545　
	28.94%　
	110.652　
	413162.21　
	37.39%　
	54.75%　
	　


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：

