温江店店销售分析及措施

一、基本情况：

1、年保本点：136.8    万元，月保本点：11.4  万元，  日保本点：0.38    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
	会员金额占比
	同比增减

	2011年
	1403774.94
	　31431
	　44.66
	　512957
	　20.65%
	　

	2012年
	　1206042.55
	　25683
	　46.96
	424109　
	　49.20%
	-197732.39　


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
	　1781
	　853
	　928
	　2500
	　71.24%
	　47.89
	　63584.6
	　12988.00
	　114428.8

	A
	　270
	　159
	　111
	　463
	　58.32
	　58.89
	　36772.51
	　22113.56
	　30296.22

	B
	　87
	　62
	　25
	　105
	　82.26
	　71.26
	　5593.76
	　2780.19
	　7145.18

	C
	　12
	　11
	　1
	　17
	　70.59
	　91.67
	　3702.95
	1427.16　
	3664.08　

	T1
	　181
	　113
	　68
	　202
	　89.60
	　62.43
	　15735.18
	5736.38　
	21782.28　

	T2
	　86
	　51
	　35
	　103
	　83.50
	　59.30
	　6911.28
	1877.22　
	　9780.03

	T3
	　5
	　4
	　1
	　5
	　100.00
	　80.00
	　2327.56
	335.24　
	1773.22　

	未分类
	　62
	　16
	　46
	　200
	　31.00
	　25.81
	　422.82
	　197.49
	3210.54　

	合计
	　2484
	　1269
	　1215
	　3595
	　69.10%
	　51.09%
	　135051
	47455　
	　192080

	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
	741783.51
	187107.99
	25.22%
	61.51%

	3
	保健食品
	289741.42
	166951.07
	57.62%
	24.02%

	2
	中药材及中药饮片
	78205.5
	29498.48
	37.72%
	6.48%

	4
	医疗器械
	65701.1
	27433.24
	41.75%
	5.45%

	7
	化妆品
	12966.29
	5042.12
	38.89%
	1.08%

	6
	消毒产品
	15607.45
	7557.95
	48.43%
	1.29%

	5
	日用品
	1850.71
	528.62
	28.56%
	0.01%

	8
	普通食品
	187.15
	10.67
	5.7%
	0.00%

	　合计
	　
	1206042.55
	424109
	35.17%
	35.17%


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. 中药饮片

从数据上分析，我店在针对中药材及中药饮片上的销售比例过小，因我店没有坐诊医生，也没有代客煎药的服务，所以在中药销售上处于被动.中药饮片的质量较差导致流失了部分顾客。
2. 药品
对药品方面，我觉得我店店员对ABCDT类药品的销售意识还没跟上，我店品种不动销率较高。
3. 保健品
针对保健品销售这方面，我店的保健品销售处于一个下滑阶段。
4. 医疗器械
数据中也体现了我店医疗器械的销售占比过低。
5. 客流量
客流量减少较大，与去年同期相比销售笔数下降了5748笔。客流量的减少导致了销售的下滑。

（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
	1206043
	150755.38
	15800
	10.485
	

	其中：中药材
	78205.5
	9775.69
	2000
	20.465
	

	中西成药
	741783.51
	92722.94
	5000
	5.39%
	

	保健品
	289741.42
	36127.68
	6000
	16.60%
	

	医疗器械
	65701.1
	8213.64
	2000
	24.35%
	

	化妆品
	12966.29
	1620.79
	500
	30.84%
	

	日化品
	1850.42
	231.3
	100
	43.23%
	

	普通食品
	186.86
	23.36
	200
	856.16%
	


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中药饮片

.针对目前我店的情况，我们将部分常用精致中药饮片摆盘销售，通过介绍向顾客推荐。并将我店精致饮片的品种让店员熟悉，在顾客划价的时间推荐销售。通过养生的途径，分包各种养生中药包象顾客推荐来达到增加中药销售的目的。目前天气逐渐转凉，准备推出做各种功效的固元膏和各种适合进补的料包来销售。

2.药品

对药品方面，我觉得我店店员对ABCDT类药品的销售意识还没跟上，我店品种不动销率较高，针对这方面，计划专门加大学习，让每个店员熟记药品的功效，通过组合销售，灵活搭配销售来增加销量.要求店员对各类品种数的数目以及动销情况全部了解，在销售时搭配不动销。

3.保健品

针对保健品销售这方面，我店的保健品销售处于一个下滑阶段，我店计划通过这次千林抽奖和汤臣倍健的打折活动，大力宣传各品牌的保健品，通过各种营养搭配，组合销售来增加销量，组织店员更进一步的了解各种保健品的功效，在销售成药的同时，灵活搭配销售保健品
4.医疗器械

我店准备重新打造医疗器械专区，增加医疗器械品种，尽最大的努力来体现医疗器械的销售，并加强店员对医疗器械的学习，不只是要了解产品的使用方法和卖点，还要将产品的售后做好，要懂的处理产品的小毛病，让顾客知道我们的专业，从而更加放心在我店消费，通过赢得回头客来增加我店的销售。
6. 客流量

转变销售观点，不再只是在意客单价，在客单价的前提下不让顾客产生药价贵的感觉，消费一次后就不来了，没了回头客。措施主要是灵活搭配，观察顾客消费的底线，让顾客买了我们的药后能感觉确实是治疗效果好而且价格不高，这样的话，久而久之，回头客多了客流量也会增加。在有就是发挥POP和社区活动等的作用，吸引顾客进店，只有让顾客进了店，我们才有机会去销售。

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
	31431　
	4228　
	13.45%　
	1403774.94　
	289843.71　
	20.65%　
	68.55　
	　

	2012年
	25584　
	　7510
	29.35　
	1201743.95　
	591198.17　
	49.20%　
	78.72　
	2400　


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。

针对会员工作，通过大力宣传会员权益，大力发展有效会员，通过专人对重点会员的维护，与会员沟通，促进会员的消费。定时为重点会员发送季节温馨提示，生活保健小贴士和店上举行活动的宣传，让会员体练到我店的关心和周到，从而增加会员的销售。

四、需要公司解决的问题：

1.保健品赠品的多元化。不能让顾客产生每次都送同样的赠品，就感觉我们的赠品很不值钱不具备功效一样。
2.价格方面的调节，我店不做最低价位店，但也不做最高价药房。
3.在公司组织的各项促销活动上，希望活动的优惠措施更实际一些，比如送一些贴近生活的用品等，通过这种活动方式来拉拢顾客。

4.取消一些门店本来销售比较好的禁请品种。
