沙河店销售分析及措施

一、基本情况：

1、年保本点：   189 万元，月保本点：15.75  万元，  日保本点： 0.525   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
	125.5379
	　30417
	　41.272
	　38.85
	　41.77%

	2012年
	　136.765
	　29287
	　46.698
	　41.11
	　40.76%

	增减比例
	8.8%
	-3.7%
	12.19%
	-5.8%
	-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
	2160
	1759
	401
	2500
	86.40%
	81.43%
	850510
	192869
	93223

	A
	238
	198
	40
	463
	51.40%
	83.19%
	142840
	84935
	15631

	B
	101
	91
	20
	105
	96%
	90%
	42404
	18353
	7984

	C
	14
	12
	2
	17
	82.35%
	85.70%
	19588
	5838
	3514

	T1
	192
	163
	29
	202
	95%
	84.80%
	105822
	37512
	17800

	T2
	90
	82
	8
	103
	87.37%
	91.10%
	54996
	14860
	9162

	T3
	5
	5
	0
	5
	100%
	100%
	8646.9
	1351
	1209

	未分类
	102
	74
	27
	200
	51%
	73.43%
	1497047
	462294
	79202

	合计
	2902
	2384
	518
	3595
	80.70%
	80%
	272185.39
	818012
	227707

	2、大类占比：

	大类ID
	大类名称
	1-8月收入（万）
	毛利
	毛利率
	占比

	1
	药品
	100.3839
	25.3780万
	25.28%
	73.48%

	3
	保健食品
	13.9550
	6.8465万
	49.06%
	10.20%

	2
	中药材及中药饮片
	12.2740
	4.8178万
	39.25%
	8.90%

	4
	医疗器械
	13.9550
	3.1149万
	22.32%
	10.20%

	7
	化妆品
	1.4838
	0.4748万
	32%
	1.08%

	6
	消毒产品
	1.0044
	0.4236万
	42.17%
	0.73%

	5
	日用品
	0.10356
	0.0269
	25.97%
	0.08%

	8
	普通食品
	0.1559
	0.0289
	18.53%
	0.11%


分析：

（1）保健品的占比为10%，在门店的销售总量上较小，和员工的保健品推荐意识不强有关。在这一,块，我店已实行奖励政策，在9月已经取得初步成效，大家推销保健品的意识很强，大家都不想当最后一名，半个月不到，很多员工都销售了10多瓶保健品。希望本月在保健品销售占比可以突破15%。

（2）中药材的销售占比为8.9%，在门店的销售总量上较小，精致饮片的销售不足，和门店的很多品种缺货未及时补货有关，比如大枣等。医生坐诊时间太短，不能满足患者的看病需求。

（3）门店员工的裸卖，也导致了很多品种的不动销，以后的工作中强化拒绝裸卖的意识，多关联细小商品，比如2-5元的商品，提升门店商品的动销率。也大大降低门店的滞销品种。

（4）前几个月门店促销不具备专业知识，销售能力较差，流失了部分顾客

（5） 门店店员调动，新员工熟悉门店需要过程，导致客单价有所下降。

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
	136.7652万
	17.09万
	0.5万
	2%
	

	其中：中药材
	12.2740万
	1.53425万
	0.2万
	13%
	

	中西成药
	100.3839万
	12.5480万
	0.1万
	0.7%
	

	保健品
	13.9550万
	1.7443万
	0.1万
	5.7%
	

	医疗器械
	7.40439万
	0.925万
	0.1万
	10%
	

	化妆品、日化
	1.5874万
	0.1984万
	0.05万
	25%
	

	非药品
	1.1603万
	0.145万
	0.05万
	34.48%
	

	广告品种
	0
	0
	0
	0
	


分析：（1）总销量有上升的空间，增加员工的学习能力，降低裸卖的频率.

(2)中药材方面，增加了一名医生，增加销量。杜绝员工小处方的拒捡。

（3）医疗器械:本店可以新增轮椅，拐杖等医疗器械，员工加大推荐的力度。

（4）保健品方面：员工销售保健品第一名的奖励50元（从最后一名中扣50元），在员工中形成一种你超我敢的风气。

（5）中西成药方面，员工推荐切记疗程用药、关联用药，增加客单价，增加销售。以广告品来带动客流量，提高总销售。

 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
	30417　
	8094　
	26.6%　
	125.5万　
	　52.43万
	　41.77%
	　64.78元
	　

	2012年
	29287　
	　8629
	29.46%　
	136.76万　
	　55.75万
	　40.76%
	64.6元　
	1080人　


分析：（1）加大会员宣传，做好会员的个人档案。

（2）学习羊子山西路店，认真分析会员对心脑血管的消费群体做固定维护，采取短信和电话，主动提醒会员购药，送药上门服务。

（3）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；

（4）收银台的提醒，提示顾客用卡，提示顾客抵扣卡上的积分，让顾客享受到实在的优惠，提升会员的忠诚度。

（5）收银台的一句话服务，提升会员的客单价。
四、需要公司解决的问题：

1，配送率的增加。

2，散装虫草数量过大，不好养护，希望领导给予调拨。
3，希望增加一名实习生或厂家促销，以此达到有人降低药品丢失率。

沙河源杨素芬

