三江店销售分析及措施
一、基本情况：

1、年保本点：74.4万元，月保本点： 6.2万元， 日保本点： 0.207万元

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

	2011年
	　816316
	　28757
	　28.4
	　257596
	46.6%　

	2012年
	　780675
	18348
	　42.5
	　269545
	　59.12%

	同比
	-4.3%
	-36.19%
	49.6%
	4.6%
	12.12%


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

	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
	30天销售金额
	毛利额
	库存金额

	D
	1544
	808
	736
	2500
	61.76%
	52.33%
	47396.47 
	10579.44 
	55008.52 

	A
	212
	108
	104
	463
	45.79%
	50.94%
	15424.34 
	9908.15 
	12637.84 

	B
	87
	61
	26
	105
	82.86%
	70.11%
	5876.56 
	3012.47 
	5082.44 

	C
	11
	6
	5
	17
	64.71%
	54.55%
	958.98 
	342.01 
	1378.69 

	T1
	180
	110
	70
	202
	89.11%
	61.11%
	15573.23 
	6337.84 
	13307.82 

	T2
	82
	43
	39
	103
	79.61%
	52.44%
	12190.74 
	3263.65 
	6161.12 

	T3
	5
	4
	1
	5
	100.00%
	80.00%
	2885.70 
	526.88 
	1830.86 

	未分类
	28
	9
	19
	200
	14.00%
	32.14%
	279.41 
	113.94 
	217.43 

	合计
	2149
	1149
	1000
	3595
	59.78%
	53.47%
	105850.43 
	34084.38 
	95624.73 


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
	625108
	185046
	29.6%
	80.07%

	3
	保健食品
	105373
	59222
	56.2%
	13.49%

	2
	中药材及中药饮片
	3988
	1501
	37.63%
	0.5%

	4
	医疗器械
	29781
	16069
	53.95%
	3.81%

	7
	化妆品
	7414
	3675
	49.56%
	0.94%

	6
	消毒产品
	7873
	3810
	48.4%
	1%

	5
	日用品
	719
	213
	29.62%
	0.09%

	8
	普通食品
	416.8
	6.4
	%
	0.05%

	　合计
	　
	780676
	269545
	34.53%
	　


分析：

1、中药材占比小0.5%，可能是销售意识薄弱和品种不全造成的
2、ABCDT类动销率低，尤其是A类，可能是一部分新品没引起重视
3、D类库存较大，虽不是重点品种，但是是必备品种，注意季节性品种的要货计划和必备品的请货数量
4、药品毛利率低，但其销售占主要，可能平时销售时对药品的毛利关注度不够高

5、据中类分析滋补类占药品5%、儿科1.75%，占比不是很高
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
	780676
	97584.5
	9758
	10%
	

	其中：中药材
	3988
	498.5
	250
	50%
	

	中西成药
	625108
	78138.5
	7813
	10%
	

	保健品
	105373
	13171.6
	1828
	13.8%
	

	医疗器械
	29781
	3722.6
	372
	10%
	

	化妆品、日化
	8133
	1016.6
	100
	10%
	

	消毒产品
	7873
	984.1
	100
	10%
	

	普通食品
	416.8
	52.1
	25
	50%
	


分析：
A、根据以上数据可加强保健品的学习，灌输顾客进补时节的到来，利用好千林活动和赠品提高保健品的销售。

B、中药材方面：转变夏季的清凉饮料意识，抓住秋冬进补时机，包一些酒料和炖料，同时在精制饮片上也增加品种，重点为进补，再提前对常用炖料的功能主治进行培训。

C、重中之重就是提高药品的销售，做好一句话服务，恢复店内POP的宣传，再新增一些药品的宣传，主推疗程用药、组方搭配销售，转变新品无老品疗效好方面的意识，让ABCT类动起来，提高动销率，利用好陈列优势，除开重点品种外，首选高毛利品种，从而提高毛利和销售。
D、保证每月一次公司的大型活动，门店每周或半个月一次自己的活动，提高客单价

E、俗话说秋冬进补，来年打虎，对于滋补类改变陈列位置，放在显而易见的地方，进行疗程用药的爆炸花提醒。
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
	　28757
	　8308
	　28.89%
	816316　
	　381039.7
	　46.67%
	45.86
	　

	2012年
	　18348
	9245　
	　50.38
	　780675
	461553　
	59.12%　
	49.92　
	　280


分析：
做好收银台一句话服务，继续加大新会员的宣传，宣传好会员权益、以及成为我们的会员的优势。

维护好老会员，每周对会员进行短信的温馨提示，对铁杆会员的常购药进行时刻关注，比如库存、到货情况这些，关注顾客的购药周期，可以电话或短信进行回访。
四、需要公司解决的问题：

热水器

