红星店销售分析及措施

一、基本情况：

1、年保本点： 235.20 万元，月保本点： 19.60 万元，  日保本点： 0.653  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
	会员销售占比

	2011年
	298.27万元
	48058
	　62.06元
	　65.93万元
	　29.29%
	　46.2%

	2012年
	184.13万元
	39580
	　46.52元
	　64.16万元
	　30.19%
	　45.95%

	同比增减
	-38.27%
	-17.64%
	-25%
	-2.68%
	3%
	-0.5%


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、2012年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
	　1532
	715　
	817　
	2500　
	61.28%　
	46.67%　
	53107.29元　
	11128.91元　
	　70332.23元

	A
	　194
	89　
	105　
	463　
	41.9%　
	45.88%　
	9919.56　元
	5706.26元
	17225.75元　

	B
	　90
	55　
	35　
	　105
	85.71%　
	61.11%　
	4602.25元
	　1949.3元6
	7805.65元　

	C
	　13
	7　
	6　
	17　
	76.47%　
	　53.85%
	2611.03元　
	919.90元　
	4075.85元

	T1
	　183
	101　
	82　
	　202
	90.59%　
	55.19%　
	　11329.12元
	3763.68元
	19858.13元　

	T2
	　86
	43　
	43　
	103　
	83.50%　
	50.00%　
	6902.93元
	1463.31元　
	7191.60元

	T3
	　4
	2　
	2　
	　5
	　80.00%
	50.00%　
	　1094.73元
	189.85元　
	1355.87元　

	未分类
	　61
	12　
	49　
	　200
	30.5%　
	19.67%　
	386.63元　
	　166.79元
	2490.93元　

	合计
	　2163
	1024　
	1139　
	3595　
	60.17%　
	47.34%　
	89953.54元　
	25288.06元　
	130336.01元　

	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
	62.1
	16
	25.76%
	89.95%

	3
	保健食品
	11.55
	5.5
	47.62%
	57.05%

	2
	中药材及中药饮片
	105.53
	40.76
	38.62%
	46.58%

	4
	医疗器械
	3.55
	1.28
	36.06%
	60.79%

	7
	化妆品
	0.49
	0.22
	44.9%
	32.24%

	6
	消毒产品
	0.8
	0.39
	48.75%
	142.85%

	5
	日用品
	0.055
	0.012
	21.82%
	5.73%

	8
	普通食品
	0.04
	0.006
	12.24%
	16.67%

	　合计
	　
	184.13
	64.17
	34.9%
	


分析：

从以上数据来看，我店销售从大类各方面的分析如下：

1、品类分析：

未分类品种动销率只有19%，品种数有32个，在我店销售总量上较小，说明在员工平时的销售过程当中没有到位，由于这一些品种销售金额不高，使得常常不愿意销售此类品种，使此类品种滞销情况严重。

D类品种目前的库存金额有近4.4万元，品种数为1162个，动销率却只有46%，这一部分的销售的压力也相当大，此类品种多是利润小，金额不高，其中心脑血管类占库存金额就有7400元，品种数142个，其次内分泌系统类占库存也较大，金额为4200元，品种数为46个。由此可以看出，我店销售的专业水平还有很大的提升空间。

2、由于我店促销人员的减少，影响了一部分的老顾客销售。

3、我店从8月29日开始由营业员参与销售的过程当中可以看出，员工对货品的熟悉度还不够，使得销售会受到一定程度的影响。

4、人员对产品的熟悉度不高，产品知识也不全面。

5、人员的销售积极性虽然较好，但是在用药搭配销售上的技巧还运用得不够熟练。

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（万元）

	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
	184.13
	23.02
	3
	15.2%
	

	其中：中药材
	105.53
	13.19
	1.8
	13.65%
	

	中西成药
	62.1
	7.76
	1
	15%
	

	保健品
	11.55
	1.44
	0.1
	13.89%
	

	医疗器械
	3.55
	0.44
	0.05
	27.27%
	

	化妆品、日化
	0.49
	0.06
	0.02
	33.33%
	

	非药品
	0.85
	0.11
	0.03
	27.27%
	

	广告品种
	/
	/
	/
	/
	


分析：
我店根据以上数据可以得出以下提升销售的措施：

加大中药材的销售工作。首先将我店的精致中药包装饮片清单打印出来，分发到我店每位医生手中，与医生进行有效沟通，为客户提供秋冬季养生搭配。其次，将我店中药品种的缺货情况随时与各位医生保持紧密联系沟通，尽可能的做到不流失处方。

针对中成药的销售，目前最主要的问题是将我店未动销的品种进行分批次分人员销售，根据品种数量的多少来每周定一周的销售品种，逐渐减少未动销及滞销品种。

针对每个员工的情况，进行专项技能的学习和考核，全面发展员工，为在平时的销售中打好扎实的基础。

针对我店保健品销售不好的特点，每周安排学习2-3个品种的功效亮点，加大对保健品的知识学习和药品、保健品的销售搭配。

加大医疗器械的销售工作。学习各种医疗器械的操作方法及特点，做到我店有的品种熟悉，没有的品种要知晓。

2、会员：（1-8月）/万元

	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
	　48058
	14075
	　29.29%
	217.81　
	　100.63
	46.20%
	71.50%
	　700

	2012年
	　39580
	11949
	　30.19%
	　184.13
	　84.61
	　45.95%
	70.81
	　880


分析：
1.运用好收银台的一句话服务，宣传会员的权益，提醒会员出示会员卡和积分情况，以便制造收银台的一句话销售的机会。

2.维护好重点会员。熟悉每位重点忠实会员的姓名、用药习惯等方面的信息。

3.积极配合公司的各个会员活动，做到通知到位，并用专业的药学知识服务于每位顾客。
                                                    红星店------徐娇

                                                 2012年09月11日

