重点门店销售分析及措施（模版）

一、基本情况：

1、年保本点：104  万元，月保本点：12.5  万元，  日保本点： 0.42   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
	188．28万
	　42676
	　44.11
	50．28万
	　59.76%
	　

	2012年
	152.79万
	33769　
	　45.24
	43．47万
	　63.61%
	　


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
	　1676
	1061　
	615　
	2500
	67.04%　
	63.31%　
	102424.38　
	20480.36
	　100221.67

	A
	　200
	113　
	87
	463　
	43.20%　
	56.50%　
	24629.7
	14969.57　
	14860.85

	B
	　86
	55　
	31
	105
	81.90%
	63.95%
	6343.03
	3111.22
	6613.86

	C
	　11
	5　
	6　
	17　
	64.71%　
	45.45%　
	1441.14　
	535.4　
	2314.7　

	T1
	　178
	124
	54　
	202
	88.12%　
	69.66%　
	32486.0
	9933.00
	20231.37　

	T2
	　84
	55
	29　
	103　
	81.55%　
	65.48%　
	16098.6　
	4068.48　
	5935.32　

	T3
	　5
	5　
	0　
	5　
	100.0%　
	100.0%　
	9030.66　
	1515.72　
	2707.95　

	未分类
	　52
	16　
	36　
	200　
	26.00%　
	30.77%　
	1047.93　
	633.33　
	3132.71　

	合计
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	2、大类占比：

	2012年1-8月

	大类ID
	大类名称
	1-8月收入
	毛利
	毛利率
	占比

	1
	药品
	119．62万
	28．74万
	24.03%
	78.28%

	3
	保健食品
	16．94万
	8．85万
	52.25%
	11.09%

	2
	中药材及中药饮片
	7．27万
	2．60万
	35.67%
	4.75%

	4
	医疗器械
	7．20万
	2．60万
	36.15%
	4.71%

	7
	化妆品
	0.73万
	0.31万
	42.12%
	0.48%

	6
	消毒产品
	0.85万
	0.34万
	39.83%
	0.56%

	5
	日用品
	0.067万
	0.019万
	28.61%
	0.04%

	8
	普通食品
	0.92万
	0.019万
	-2.06%
	0.06%

	　
	　
	
	
	
	


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。

1. 进店率的下滑

从以上数据可以看出我店的笔数在下滑，会员人数在流失，从客单价上也可以看出，人流量的下滑，销售人员在销售过程中，虽然客单价在上升，但是在强行销售，销售技巧的过程中出现严 重的错误，导致人流量，特别是会员的人流下降，去年同期的进店率在每天170人以上，今年同期的进店率125人。

2. 中药饮片的下滑

中药销售占总销售的4.75%，未达到总销售的20%，占比较低，中药的价格一直是影响我店销售上升的最主要原因，同比医院及其他药房，中药的价格一直在最高，最近实行的中药9折优惠还在做大力的宣传，在价格上同医院价格持平，但与其他药店还是在最高。

3. 保健品方面的下滑
     保健品方面是门店毛利及提升销售最大的因素之一，保健品的下滑也就直接影响门店的销售，其他门店活动的折扣力度较大，超低的价格是吸引顾客最大的诱惑。

4. 中西成药

中西成药占总销售的比例是最大的，人流量的流失，导致销售也会下滑，在销售过程中销售技巧是最为重要的，直接导致销售的下滑

5. 医疗器械

医疗器械的销售占比很低，销量每月在1万左右，销售一直无法提升上去。

（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
	152.79万
	19.09万
	20.99
	10%
	

	其中：中药材
	7.27万
	0.91
	1.1
	20%
	

	中西成药
	119.62万
	14.95
	16.44
	10%
	

	保健品
	16.94万
	2.12
	2.5
	20%
	

	医疗器械
	7.20万
	0.9
	1.0
	10%
	

	化妆品、日化
	0.73万
	0.09
	0.1
	10%
	

	非药品
	0.92万
	0.115
	0.15
	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。
1.进店率的提升
   要想提升销售，首先是进店率，如果连进店率都没有，也就一笔销售都不会达到，在做好销售的同时，专业以及职业道德是现我店正在改进的一个措施，问病拿药，不盲目乱卖药，做到便宜又实惠的解决顾客的需求，让顾客选择再次消费。

2.中药饮片

   我店现在在大力宣传中药9折优惠，在中药精装方面也在丰富品类，做好我公司中药的宣传，同时提供免费熬药，免费打粉的各种需求。在价格方面，避免直接的价格冲突，打折并积分的告知我店会员。
3.保健品

现在千林和倍健都在做促销活动，还有赠品相送，我店也在做大力宣传，保证我店的保健品在每月达到2万多的销售，在销售方面还是得讲究方面与技巧，从而提高这部分的销售。

4.中西成药

中西成药方面销售是门店总销售占比最大的，在药品搭配方面还得加强专业方面的学习，在药品销售过程中还要注重销售技巧的一个学习，现在正在改变我店销售观念，以此来提升我店进店率及销售。

5.医疗器械

在医疗器械方面，我店在品种方面进行了全面的补货计划，也在加强医疗器械方面的学习。

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
	42676　
	19547　
	45.80%　
	1874424.05　
	904120.86　
	　48.23%
	　46.25
	500

	2012年
	33769　
	　15652
	46.35%　
	1527917.11　
	　662180.71
	43.34%　
	42.31　
	800


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。

   以上可以看出会员笔数的下滑，我店的会员选择性的到太极的其他门店消费，我店以前的服务态度是影响老会员流失的原因之一，现人流量的下降，会员的流失，让我店人员感觉到了压力，现在对顾客所订购药品现在会积极主动的进行调拨及拿药，在销售方面也注重了销售方式方法，会通过详细的问诊，正确拿药。
四、需要公司解决的问题：

卷帘门问题    

请安装联网报警

来货差错问题（严重串货现象）

