邛崃中心店销售分析及措施

一、基本情况：

1、年保本点：215.45 万元，月保本点：17.95万元，日保本点： 0.59万元

2、1-8月销售数据分析：(单位：万)
	年份
	销售
	销售笔数
	客单价
	毛利
	会员占比

	2011年
	　181.7
	44438　
	40.9　
	　62.1
	　21.7%

	2012年
	　217.4
	43315　
	50.2　
	　75.4
	　39.75


二、门店根据销售数据分析一
	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
	　1783
	　1648
	135　
	　
	　
	　92.4%
	　95.9
	　24.58
	116.13　

	A
	　234
	　193
	　41
	　527
	44%　
	　82.4%
	　24.33
	　15.57
	　2.27

	B
	　96
	　79
	　17
	　198
	　48%
	　82.2%
	　4.19
	2.03
	　0.87

	C
	　14
	　9
	　5
	　86
	　16.2%
	　35.7%
	　2.8
	　0.69
	　0.34

	T1
	　191
	　158
	　33
	　196
	　97.45
	　82.7%
	　13.6
	　4.86
	　1.86

	T2
	　87
	　76
	　11
	　98
	　88.7%
	　87.3%
	　4.56
	　1.02
	　1.11

	T3
	　5
	　5
	　0
	　5
	　100%
	　100%
	　1.47
	　0.17
	　0.38

	未分类
	　32
	　21
	　11
	　
	　
	　65.6%
	　0.12
	　0.058
	　0.33

	合计
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	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
	133.46
	35.8
	26.8% 
	61.3%

	3
	保健食品
	31.51
	18.23
	57.85%
	14.5%

	2
	中药材及中药饮片
	40.66
	16.16
	39.7%
	18.7%

	4
	医疗器械
	7.51
	3.33
	44.3%
	3.4%

	7
	化妆品
	1.98
	0.8
	40.4%
	0.9%

	6
	消毒产品
	2.05
	1.03
	50.2%
	0.94%

	5
	日用品
	0.17
	0.04
	23.5%
	0.07%

	8
	普通食品
	0.072
	0.015
	20.8%
	0.03%

	　
	　
	
	
	
	


影响门店分析如下：
1. 同比2011客流下降1123笔，客流萎缩这是影响销售的一个比较重要的原因，除了可定期开展社区活动和促销活动外，实施顾客满意度调查也是一个可行的方案

2. 中药作为我们的核心竞争力，没有发挥到应有的效果，中药平均月销售5万，其中有二分之一都是外聘医生的销量，其中产品质量不稳定，品类不齐全，销售人员能力参差不齐。这些都是销售中存在的问题。
3. 成药价格差异迟迟得不到改善

4. 医疗器械售后服务得不到保障，主要原因在于门店人员对于器械售后的相关知识十分缺乏

5. 由于ABC目录新旧变更，所以成药在品类结构和品种数量上没有掌握好，从而影响了部分销售
三 、门店销售数据分析二
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
	217.45
	27.18
	1.82
	6.6%
	

	其中：中药材
	40.66
	5.08
	0.43
	8.4%
	

	中西成药
	132.3
	16.53
	0.75
	4.5%
	

	保健品
	31.51
	3.93
	0.49
	12.4%
	

	医疗器械
	7.51
	0.93
	0.1
	10.7%
	

	化妆品、日化
	2.15
	0.26
	0.03
	11.5%
	

	非药品
	2.16
	0.27
	0.01
	3.7%
	

	广告品种
	1.16
	0.14
	0.01
	7.1%
	


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
	　44438
	6839
	15.3%
	181.7
	39.54万
	21.7%
	57.8
	　

	2012年
	　43315
	　10669
	　24.6%
	　217.4
	　86.37万
	　39.75
	　80.9%
	90-150个/月


分析门店提高销售的5大措施：
1. 提升客流：开展顾客满意度调研从服务感知，价格感知，疗效感知等各个方面了解顾客的需求，从而不断地自我完善，满足顾客的任何需求

2. 重点会员维护：目前我店会员1万余人，现在需要投入更多精力的是重点会员的维护，每月1-2次重点会员维护，以电话或者短信的形式。通过以往的消费记录，了解顾客的大概的病因，从生活上精神上关心他们。在交流过程中概不推销，建立彼此的信任。
3. 中药销售突破：主要通过精品袋装的推广，让消费者达成共识：中药品质也有优劣之分，力争在秋冬季节将中药销售达到每月6 万    
4. 销售人员专业素质的提高，每月制定统一考核一次包括品种基础知识，专业药学知识。
5. 降低裸买现状,：经统计中心店平均每月裸买率约40%，主要通过客单的提高从而减少裸买

对当月客单最低的销售人员扣除二次分配金额20元，奖励给客单销售额第一的员工，以此提高
   员工的积极性。
四、需要公司解决的问题：

1.公司部分T类品种铺货数量太大，以及同厂家不同规格，同产品不同规格货品较多，导致库存囤积较大

2.提成比例下降，导致促销人员更多的是买自己厂家产品。经统计所有促销所有返款比率都集中在6%

3.部分员工反映晋级考试的内容不能让他们感受到考试真正意义。
