怀远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
	　331895.54
	　30.1%
	　

	2012年
	　101.22
	　26768
	　37.81
	　364104.07
	　37.33%
	　-0.16%


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
	30天销售金额
	毛利额
	库存金额

	D
	1340
	　1012
	　328
	2500
	61.76%
	　75.52%
	　
55071.64 

	13398.63 
　
	　
50247.64 


	A
	　197
	148　
	　49
	463
	45.79%
	　75.13%
	　
20809.54 

	13585.72 
　
	　
14902.21 


	B
	　89
	　79
	　10
	105
	82.86%
	　88.76%
	　9555.21
9555.21 
9555.21 
9555.21 
4645.00 

	　
4645.00 

	　
5226.97 


	C
	　11
	　6
	　5
	17
	64.71%
	　54.55%
	　
858.40 

	296.74

	　3130.27

	T1
	　186
	　154
	　32
	202
	89.11%
	　82.79%
	17600.50 
　
	6712.46 
　
	　
15820.92 


	T2
	　86
	　66
	　20
	103
	79.61%
	　76.74%
	　
8060.34 

	2056.50 
　
	　
6229.64 


	T3
	　5
	　4
	　1
	5
	100.00%
	　80%
	2361.99 
　
	　391.16

	　
714.68 


	未分类
	　1
	　1
	　0
	200
	14.00%
	　
46.43%

	615.99
	　245.32
	　497.22

	合计
	　1915
	　1470
	　445
	3595
	59.78%
	　579.92%
	　114933.61
	　41331.53
	96770.05

	2、大类占比：
	
	
	
	3595

	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
	24318.31
	47.64%
	5.04%

	7
	化妆品
	10569.81
	4565
	43.19%
	1.04%

	6
	消毒产品
	13602.25
	6707.14
	49.31%
	1.34%

	5
	日用品
	1006.64
	216.26
	24.18%
	0.09%

	8
	普通食品
	309.52
	27.82
	8.99%
	0.0030%

	　
	　
	
	
	
	


分析：1、日用品和普通商品占比小0.093，主要是现在我们店基本上没这类品种的货

2、ABCDT类动销率低，尤其是C类，可能是一部分新品没引起重视
3、D类库存较大，虽不是重点品种，但是是必备品种，注意季节性品种的要货计划和必备品的请货
4、药品毛利率低，但其销售占主要，可能平时销售时对药品的毛利关注度不够高

5、中药材及中药饮片占比低，主要是没专业坐诊医生和外来处方有些看不懂。
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
	1002063.58
	125257.94
	3000
	0.23%
	

	其中：中药材
	21068.74
	2633.59
	100
	3.79%
	

	中西成药
	708807.30
	88600.91
	1000
	1.12%
	

	保健品
	195424.46
	24428.05
	1500
	6.10%
	

	医疗器械
	51050.41
	6381.30
	270
	4.23%
	

	化妆品、日化
	11576.45
	1447.05
	100
	6.9%
	

	非药品
	309.52
	38..69
	30
	81.7%
	

	广告品种
	
	
	
	
	


分析：1.因怀远店没坐诊医生，所以我店的散装中药销量一直都不是很好，但是我店在精装中药上下工夫，精装中药价格上和毛利上都比散装中药有很大的优势。
       2.我店保健品销售占总销售的19.3%，总的来说还不是很多，现在学生学习压力很大脑部营养不足，可以在健脑方面多加强销售
       3．合理运用组方用药销售

        4.医疗器械:糖尿病和高血压病人让每人患者能在自己家里检测血压和血糖，做好医疗器械的推广

       5.多搞点大型其让消费者感觉实实在在的优惠活动（如：会员日从9.5则升为9.00折）
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：怀远店属于老店，老会员很多，但是很多会员在最近几年里基本上都流失了，现在我店主要就是让流失的会员重新激活，如：有很多会员办了卡之后不知道有什么优惠，我店人员重新给其讲解，现在有很多特价品种都是会员才能享受，会员结分100后可兑换5元钱的药，全场都可以。而且我们有很多买赠活动都是会员专享的。顾客在消费的时候我店人员主动问其有没有会员卡，如没带卡的有帮其查询，所以我们店的会员占比现在在蒸蒸日上。
四、需要公司解决的问题：

      维修招聘灯和路灯

