都江堰店销售分析及措施

一、基本情况：

1、年保本点：208.5万元，月保本点：17.375万元，  日保本点：0.57万元

2、1-8月销售数据分析：

	年份
	销售
	销售笔数
	客单价
	毛利
	会员消费笔数占比
	会员消费占比

	2011年
	　1033986.5
	　17870
	　57.86
	　297307.95
	　31.51
	42.01

	2012年
	　921119.92
	　15477
	　59.51
	　257746.55
	　31.32
	46.29

	同比增减
	-10.91%
	-13.39%
	2.85%
	-13.30%
	-0.60%
	10.18%


二、五个影响门店销售分析：
	1、8月品种情况: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
	1803
	806
	997
	2500
	72.12%
	44.70%
	67066.19 
	10772.30 
	105148.62 

	A
	203
	107
	96
	463
	43.84%
	52.71%
	17515.93 
	10891.63 
	16137.71 

	B
	88
	53
	35
	105
	83.81%
	60.23%
	3218.78 
	1565.39 
	7088.05 

	C
	13
	4
	9
	17
	76.47%
	30.77%
	852.05 
	367.50 
	3472.71 

	T1
	183
	93
	90
	202
	90.59%
	50.82%
	11854.99 
	4581.39 
	18392.59 

	T2
	86
	45
	41
	103
	83.50%
	52.33%
	6436.32 
	1663.32 
	7300.14 

	T3
	5
	5
	0
	5
	100.00%
	100.00%
	600.79 
	120.94 
	1770.46 

	未分类
	62
	5
	57
	200
	31.00%
	8.06%
	310.00 
	216.45 
	3752.69 

	合计
	2443
	1118
	1325
	3595
	67.96%
	84.37%
	107855.05
	30178.92
	163062.97

	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
	615328.74
	129990.7
	21.12
	66.8

	3
	保健食品
	29982.97
	16262.39
	54.23
	3.25

	2
	中药材及中药饮片
	89300.06
	35207.67
	39.42
	9.69

	4
	医疗器械
	88570.42
	24457.32
	27.61
	9.61

	7
	化妆品
	8548.23
	3500.16
	40.94
	0.92

	6
	消毒产品
	4091.3
	1867.95
	45.65
	0.44

	5
	日用品
	462.7
	119.78
	25.88
	0.05

	8
	普通食品
	207.6
	40.17
	19.34
	0.02

	　合计
	　
	921119.92
	257746.55
	27.98
	


分析

1、A类品种是所有品种中毛利率最高的，但经营占比过少，需要在请货中加以补充。各类品种的动销率偏低。T1，T2，T3做为门店的重点品种，却有太多的重复。同样都是川贝枇杷系类，就有不同规格，剂型，厂家的5个品种，同时每个品种的库存都在5-10个，这是导致动销率低的一个重要原因。

2、药品的销售占比最高，但毛利却是最低的。门店的重点会员主要心脑血管疾病患者，购买的药品很多都是医院开出的低毛利的商品，同时重点会员的积分相对较多，积分抵现金是目前唯一的兑分方式，更加剧了毛利的下降。

3、保健食品的毛利最高，但销售占比却较低。除了一部分顾客较为固执，不愿接受保健品外，还因为现在大家购买保健品的意识仍不够高。较高的价格，单瓶药品的服用时间也较长以及没有长期服用的意识，导致很多顾客在接受营业员推荐购买了保健品后，不会在服用完后再主动购买。

4、精制中药饮片的引进较晚，6月份才开始引进并销售。同时有一部分货是由业务部一个月统一购进一次，导致货源上得不到保证。近期绵阳的中药粉剂的退货也是影响销售的一个原因，由于绵阳粉剂退货而不得不引进道缘堂的粉剂，道缘堂的粉剂在各大药店均有销售，不仅价格比我们便宜，同时我们也失去了太极的品牌效益。

5、各大类商品的销售不均衡，药品占的份额过大，做为医疗器械重点店，以及现在在主推中药精制饮片，而这两方面的销售都不够突出。

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

	总销量
	　921119.92
	115140.00
	126654
	10%
	

	其中：中药材
	89300.06
	11162.51
	15000
	34
	

	中西成药
	615328.74
	76916.09
	84607.699
	10%
	

	保健品
	29982.97
	3747.87
	5621.805
	15%
	

	医疗器械
	88570.42
	11071.30
	12178.43
	5%
	

	化妆品、日化
	9010.93
	1126.36
	1182.678
	5%
	

	非药品
	4298.9
	537.36
	564.228
	5%
	

	广告品种
	/
	/
	/
	/
	/


分析：

1、加大中药精制饮片的推广，除了与中医老师商量，多开精制饮片外，还要加强营业员的中药相关知识，特备是针对常见疾病的中药组方，从而提高其销售。

2、成药的销售相对较好，但是毛利不高，需要营业员加强学习，了解各种常见疾病的一般治疗以及用药，通过专业的知识传达从而获得顾客的信任，继而根据顾客实际需求，为其搭配适合的中药茶饮，医疗器械以及保健品，这样循序渐进，最终达到双方的共赢。

3、保健品方面除了需要营业员多向顾客传达保健意识外，还需要做好后续的维护工作，建立顾客的用药档案，及时回访，记录用药的疗效，为达成后续的销售做好充分准备。

4、做为医疗器械的重点店我们除了需要掌握销售器械的技巧外，还需要掌握一定的维修知识，这样可以增加顾客对我们的信任，同时也为公司减少一些麻烦。 

5、为了改善主推品种的动销率，除了需要公司的帮助，减少一些同类药品的品种数量外，更重要的还是加强员工们的销售，多推不同的品种，不要习惯性的一类疾病只拿一样的药。从而带动品种的动销率。

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
	计划新增会员比例

	2011年
	17870
	5631
	31.51%
	1033987
	434334
	42.01%
	77.13
	/

	2012年
	15477
	4847
	31.32%
	921129.8
	426435.2
	46.29%
	87.98
	10%


分析：

由于10家新店的陆续开业，许多老会员都分散了出去。在这种情况下，我们需要努力开发我们的新会员，并通过门店增值服务使其成为我们的忠实会员。为了做到这一点，我们需要通过门店收银一句话服务和社区活动加大会员权益宣传，做好会员的个人情况档案，结合其疾病以及用药情况，做好备货并且定时回访，除了提醒其购药外，更重要的是关心他们的健康状况，为他们推荐一些合适的药膳、茶饮、或保健器械。

四、需要公司解决的问题：

1、减少一些同类药品的品种数量。以及一些药品的配送数量。

2、前期有一些A类品种铺货较多，但是很快又取消了合作，导致库存的积压。希望公司能予以帮助。

3、希望公司组织一次补肾益寿的专业培训

4. 虫草库存压力大（都是新开店时业务配送的），且都是老草（品质欠佳），能否请公司做5折销售。

5. 提高中医老师坐诊待遇。

都江堰店余晓燕

