
五津西路店销售分析及措施

一、基本情况：
1、年保本点：  130  万元，月保本点： 10.8 万元，  日保本点： 0.36   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
	　579245.49
	　9833
	58.9　
	　180575.7
	　15.9%

	2012年
	　863712.24
	　15450
	　55.9
	　274720.6
	　18.9%

	同比增减
	49.1%
	57.12%
	-5.09%
	52.13
	18.86%


二、五个影响门店销售分析：（要求：门店根据销售数据来分析）
	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
	1602
	881
	721
	2500
	64.08%
	54.99%
	62101.29 
	14110.21 
	67146.72 

	A
	182
	114
	68
	463
	39.31%
	62.64%
	17085.24 
	10882.75 
	10533.87 

	B
	86
	65
	21
	105
	81.90%
	75.58%
	6916.79 
	3227.31 
	4651.86 

	C
	12
	8
	4
	17
	70.59%
	66.67%
	1894.36 
	714.52 
	1605.81 

	T1
	182
	136
	46
	202
	90.10%
	74.73%
	18048.17 
	6865.83 
	11871.35 

	T2
	82
	49
	33
	103
	79.61%
	59.76%
	11362.02 
	3219.96 
	5126.45 

	T3
	5
	5
	0
	5
	100.00%
	100.00%
	4232.65 
	737.60 
	2360.58 

	未分类
	8
	3
	5
	200
	4.00%
	37.50%
	163.10 
	65.30 
	128.75 

	合计
	2159
	1261
	898
	3595
	66.20%
	67.73%
	121803.02
	39823.48
	103425.39

	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
	681027.6
	191027.1
	28%
	78.8%

	3
	保健食品
	82397.72
	43287.8
	52.5%
	9.5%

	2
	中药材及中药饮片
	39791.7
	16035.8
	40.2%
	4.6%

	4
	医疗器械
	44499.37
	18977.5
	42.6%
	5.1%

	7
	化妆品
	8299.58
	2715.3
	32.7%
	0.96%

	6
	消毒产品
	6498.06
	2506.94
	38.5%
	0.75%

	5
	日用品
	600.32
	115.9
	19.3%
	0.06%

	8
	普通食品
	557.18
	37.69
	6%
	0.06%

	　
	　合计
	863671.53
	274704.03
	32.475%
	12.47875%


分析：根据大类占比来分析，

1.五津西路店的中药销售占比4.6%在门店的销售量较小，其原因有2点：a、从开业到现在没有坐诊医生坐诊，凭口头宣传，销售不上量。b、楼下精制饮片（袋装）畅销品种备货不齐全，如：黄芪、大枣等，这些常备的品种经常缺货，导致销售下滑。
2.保健品销售占比较低，作为医院型药房。看望病人的保健品种太少，需要丰富该类品种结构。
3.中西成药有些货品不齐全货，缺货情况较严重，如：顾客需要复方利血平片、金嗓子喉片等，这些品种没有货不能满足的需求，周而复始人流量逐渐减少，影响销售下滑。

4.医疗器械销售占比才5.1%。主要是品种结构单一，需要得到进一步补充。

5.d类品种及未分类品种销售占比太低，容易导致滞销，最后变成效期。

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
	863712.24
	107964
	20000
	18.5%
	

	其中：中药材
	39791.7
	4973.96
	500
	10%
	

	中西成药
	681027.62
	85128.5
	18000
	21.1%
	

	保健品
	82397.7
	10299.7
	1000
	9.7%
	

	医疗器械
	44499.37
	5562.4
	300
	5.3%
	

	化妆品、日化
	8899.88
	1112.5
	200
	17.9%
	

	合计
	1720328.51
	215041.06
	40000
	13.75%
	


分析：

中药材销售主要先从品种优化入手，依据门店顾客消费需求，合理购进适合新品，做到季节性品种货源充足不断档。计划安排专人到总店或其他中药贵细品种销售好的门店学习取经。充实中药贵细销售技巧。

进一步丰富门店医院处方药品需求品种，增加部分品种如：血府逐瘀片、颉沙坦分散片、坎地沙坦分散片、头孢尼分散片等畅销品牌。寻找合适机会到医院与医生交流合作，争取更多处方流入药房消费。适当给医生实惠，给药房带来利润。
合理引进适合医院看病人的礼品保健品。在包装上来做文章，花车陈列。醒目pop提醒造势，定期邀请相关厂商来做活动造势，最大化吸引眼球。
从以上数据来看，我们店是医院型的门店，医疗器械销售占比才5.1%，计划通过多种渠道增加一些医疗器械，如：收腹带、护膝、烤灯等，加强对医疗器械的知识学习，再结合本店销售组方以及保健品促销活动来提升本店的销售业绩。
加强d类及未分类品种的关注。在日常销售过程中，做到搭配销售，不单一只主推tabc品种，每月做到对这类品种进行培训，掌握其卖点。要让大家树立减少效期，过期报损，同样是为公司创造效益的理念。
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
	9833　
	1374
	13.9%　
	579245.49　
	92278.13　
	15.9%　
	67.16　
	　

	2012年
	15450　
	2305　
	14.9%　
	863712.24　
	163362.63　
	　18.9%
	　70.8
	15%


分析：

1收银员的一句话很重要，在收银台设立一个小小的提示语“亲、会员活动进行中哟”等这些提示语来进行会员宣传力度，在每周的会员日当天要突出会员日价值，要不然会员日就与平时没什么区别。

2做到维护好重点会员，并了解到顾客的用药情况等。与老会员成为朋友。
四、需要公司解决的问题：

1.来货问题：西部经常发错货品，漏发，每次报了差错回复我们的都是货已发帐货相符或者是无法查实。

2.店上员工急需充电补充专业知识。建议公司开展一些贵细品种的销售技巧培训。医疗器械基本使用和简单维修培训等，

3.门店店面过于陈旧，店招下面一下雨就漏水严重，与国有大型企业形象极不匹配。希望适当予以修复完善。

4.作为新津县的区域中心门店，综合片区唯一重点门店。一周才配送一次货，遇到国家法定节假日配送周期会延长至月约半个月。迫切希望公司能增加配送频率。以满足门店经营或区域兄弟门店借调需求。

5.由于没有中医老师，楼上中药销售滞后，根据门店经营（主要以经营成药为主)转型思路剩余中药饮片虽然已经调走很多，但还有剩余品种急需得以合理解决。                                                 
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