重点门店双林店销售分析及措施

一、基本情况：

1、年保本点：    264万元，月保本点：  22万元，  日保本点：    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
	1269552.83


	23987
	52.93
	369651.0919

	26.71%
	

	2012年
	1217542.31
	27988
	43.50
	367923.0921
	26.74%
	-4.1%


二、五个影响门店销售分析：
	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
	　1805
	　2039
	　175
	2500
	　72.2%
	　112.96%
	　624283.1
	　135417
	　110848.4

	A
	　243
	　214
	　58
	463
	　52.48%
	88.06%
	296629.8
	　88042.44
	18400.54

	B
	　100
	　90
	　9
	105
	　95.24%
	　90%
	35213.47
	　14733.5
	　6829.587

	C
	　14
	　12
	　3
	17
	　82.35%
	85.71%
	21588.6
	　12255.3
	　3871.7236

	T1
	　191
	　169
	　23
	202
	　94.55%
	88.48%
	165544.6
	　51213.5
	　15378.34

	T2
	　87
	　79
	10　
	103
	　84.47%
	90.8%
	43412.4
	　9882
	　6165.081

	T3
	　4
	　5
	　0
	5
	　80%
	　125%
	6600.05
	　877.5
	　1890.27

	合计
	　2444
	　
	　
	3595
	　
	　
	　
	　
	

	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
	813920.3


	203173.8


	24.96%
	66.85%

	3
	保健食品
	135640.1


	72754.58


	53.64%
	11.14%

	2
	中药材及中药饮片
	140325.8


	54661.38


	38.95%
	11.53%

	4
	医疗器械
	84598.63


	30416.07


	35.95%
	6.95%

	7
	化妆品
	12930.06


	3587.15


	27.74%
	1.06%

	6
	消毒产品
	5409.78


	2247.18


	41.55%
	0.44%

	5
	日用品
	1412.6
	365.83
	25.9%
	0.12%

	8
	普通食品
	1608.87
	263.58
	16.38%
	0.13%

	　
	　
	
	
	
	


分析：根据以上数据，

中药销售占比11.53% 销量不是很理想，由于门店坐诊医生不稳定，中药袋装品种不齐全，中药知识不熟悉导致而成，为了加强中药这方面销售，在冬季与坐诊医生协调，根据不同体质的顾客配备不同的养生汤料，并将汤料陈列在花车上，用POP 与爆炸卡标示出来，每一类汤料的功效，要求员工一句话服务，提醒顾客是否需要，以此来提升中药总销售量。

保健品销售占比只有11.14%，其原因有a夏季是保健品的销售淡季。b购买送礼的顾客较少。c员工在保健品与成药的关联搭配较欠缺，缺少主动性询问顾客。对此应加强保健品与药品的产品知识培训，要求员工主动询问顾客并告知顾客预防与治疗一样重要。

医疗医械销售占比6.95%在门店的销售总量较小，主要原因是宣传不到位，另外员工对医疗器械的的知识不丰富，为了提升这类销售，应联系厂家给我们培训，同时在以后活动中也加强医疗器械的宣传，并希望公司在会员卡上、环保袋或是在各类宣传中都标示出那些门店有医疗器械，以此提升。

药品短缺货现象较严重，到货率低（仓库到货率20%左右，西部到货率70%）对门店销售产生一定影响。对此应多和业务部沟通，在公司其他门店进行调货处理。

三 、提升销售的五项措施：

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（每一类的占比

	总销量
	1217542.31
	152192.79
	15220
	10%
	

	其中：中药材
	79644.76
	9955.595
	576.8
	5.79%
	6.54%

	中西成药
	813920.28
	101740
	7121.8
	7%
	66.85%

	保健品
	135640.1
	16955
	6782
	14%
	11.14%

	医疗器械
	84598.63
	10574.8
	739.4
	7%
	6.94%

	化妆品、日化
	14342.66
	1792.8
	0
	
	

	非药品
	
	
	
	
	

	广告品种
	
	
	
	
	


分析：
1、药品知识方面培训：重点加强员工的药品知识和保健品的知识，提升保健品与药品的关联销售。

2、收银台陈列及一句话服务：收银台陈列一些当季产品和T类产品，配合收银员的一句话服务提高客单价。

3、加强端头陈列，吸引顾客的购买欲：端头应陈列丰满，并配合pop宣传，吸引顾客购买。

4、促销活动：配合公司的促销方案联系厂家，对员工进行促销活动内容的培训，门店内根据促销方案进行相关陈列以及店内装饰。

5、中药材的汤料组方销售：秋冬季需要进补的人群增加，根据此类人群组合养生汤料包。

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
	　23987
	6408　
	26.71%　
	1269552.83　
	315721.68

　
	　24.87%
	49.27　
	　

	2012年
	　27988
	7483　
	26.74%　
	1217542.31
	　
403214.5


	　33.12%
	53.88　
	　

	同比增长
	16.68%
	16.78%
	0.11%
	-0.41%
	27.71%
	33.17%
	9.36%
	


分析：根据以上数据，反映出2012年的会员笔数上升，客单价增长，

主要是门店根据会员的消费时间以及购买的药品来做好登记，同时在付款时告知顾客，药吃完了，我们会主动打电话提醒他前来购买，从而提前备好药品，

在收银时，如发现顾客卡上有积分，及时提醒顾客使用，让他享受优惠，从而使在排队等候的顾客有意望的主动办理会员卡，再次详细解释会员的权益。

四、需要公司解决的问题：

                                                     双林店：李维秦

                                                       2012.9.12

