西部店销售分析及措施

一、基本情况：

1、年保本点： 204  万元，月保本点：17  万元，  日保本点： 0.57  万元（找财务部要的表上算出来的）

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
	　2771405
	　34261
	　80.89
	　670802
	　49.39

	　
	2012年
	　2319594
	　26120
	　88.80
	　572089
	　50.51


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（万）
	库存金额（万）

	D
	　1926
	　1820
	　106
	　
	　
	　94.5%
	　127.9
	　23
	　16.9

	A
	220
	　174
	　46
	　
	　
	　79%
	　12.87
	　8.2
	　2.3

	B
	　66
	　55
	　11
	　
	　
	　83.3%
	　2.1
	　0.95
	　0.82

	C
	　9
	9
	　0
	　
	　
	　100%
	　1.25
	　0.37
	0.49

	T1
	　106
	　89
	　17
	　
	　
	　84%
	　8.13
	　1.74
	　2.2

	T2
	　37
	　27
	　10
	　
	　
	　73%
	　3.58
	　0.84
	　2.97

	T3
	　5
	　5
	　0
	　
	　
	 100
	　1.16
	　0.17
	0.56

	未分类
	　459
	　320
	　139
	　
	　
	　69.8%
	　265.8
	　63
	　3.8

	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
	185.6
	38.47
	20.7%
	81.6%

	3
	保健食品
	25
	12.35
	49.4%
	10.98%

	2
	中药材及中药饮片
	4.55
	1.42
	31.2%
	2%

	4
	医疗器械
	10
	3.04
	30.4%
	4.45

	7
	化妆品
	1.67
	0.4
	34%
	0.7%

	6
	消毒产品
	1.03
	0.27
	26.2%
	0.45%

	5
	日用品
	0.087
	0.018
	20.7%
	0.03%

	8
	普通食品
	0.061
	0.01
	16%
	0.02%

	　
	　
	
	
	
	


分析：
1、中药的销售占比小，店上人员对中药知识缺乏，无中药销售意识，宣传不到位，且店上无坐堂医生，外来处方基本没有。

2、货品品种不齐全，缺货情况较严重，基本常规品种都没再销售，例如曲可芦丁片，氟哌酸，利血升片等。不能满足周围顾客的需求，人流量逐渐减少，而某些库存数量不够，对流动顾客较大量的购买不能满足。

3、人员对TABC熟悉程度还不够，需要加强培训，利用晨会，交流会加大产品知识的学习，相互交流销售技巧，以成功做得好的方式为模板，并进行全店推广。

4、医疗器械品种还较少，例如落地式的TDP烤灯，医疗器械到货周期较长，例如腋下拐杖，缺货已经缺货接近两周，影响销售。促销人员对器械知识稍微缺乏，单独销售能力较差。

5、销售人员服务态度，店上没销售的品种需要及时查询电脑。

三 、提升销售的五项措施：
	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
	227.5
	28.4
	2
	6.6%
	

	其中：中药材
	4.55
	0.57
	0.3
	34.4%
	

	中西成药
	185.6
	23.2
	1.2
	5%
	

	保健品
	25
	3.13
	0.2
	6%
	

	医疗器械
	10
	1.25
	0.3
	19%
	

	化妆品、日化
	1.17
	0.146
	
	
	

	非药品
	
	
	
	
	

	广告品种
	
	
	
	
	


中药材销售上量措施：

每周选取5种中药材进行知识培训

精致中药结合中药养生处方包装销售，对每个销售人员分配中药销售金额任务。结合一句话，宣传门店已有中药精致饮片配方。

中西成药销售上量措施：

对周边价格进行调查，针对价格进行调整，对广告品种做适当调价，吸引顾客；

要求每个销售人员落实新品和缺货品种信息的收集，及时反馈相关部门，增加新品

慢性疾病顾客长期用药的登记，主动联系，增加要货量，对缺货一周的品种及时和业务部联系并根据情况进行门店调拨，补缺。

保健品销售上量措施：

加强本店员工对保健品搭配销售的专业培训，学习怎样激发顾客的购买欲望；

多与保健品厂家做联合促销活动

医疗器械销售上量措施：

丰富品规数，

加强员工的培训，提升业务技能；

了解小区情况之后，看是否可选用几个品种来做体验区，刺激消费；

5、强调服务意识，监督门店人员服务态度等，提升服务质量。社区活动的加强，原本每次社区活动都是一天，可尝试增加至两天，加强社区活动对居民顾客的优惠力度，争取每次社区活动都能体现出效果。

 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
	33466
	12659　
	　37.8%
	271.6　
	　133.7
	　49.2%
	105.6　
	　

	2012年
	　25522
	9544
	　37.4%
	　227.5
	114.8
	　50.5%
	　120.3
	　


分析：

1、销售人员对自己服务的顾客主动提示其每次消费后的积分情况，主动引导顾客使用会员积分，享受会员权益。

2、一个季度对未来消费且积分较多排名前200位的顾客主动电话联系，回店赠送代金券或免费领取小赠品。 

3、会员卡张贴签名条，让顾客更方便的使用会员卡，不易混淆。
四、需要公司解决的问题：

     1、 现在公司品种更改很多，有的不在经营目录，有的缺货较久，希望可以提供此类品种的相关信息，例如，哪些是公司能正常销售且有过销售，能正常进货的品种，方便门店可以自行补缺要计划。

西部店蒋雪琴
