民丰店销售分析及措施

基本情况：

1、年保本点： 117   万元，月保本点：9.75  万元，  日保本点：0.325    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
	　392298.21
	　10595
	　37.02
	132218.74　
	　24%

	2012年
	　1062742.29
	　23282
	　45.64
	358445.83　
	28%　

	同比增减
	170%
	119%
	23%
	170%
	4%


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

	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
	1664
	954
	710
	2500
	66.56%
	57.33%
	70701.8
	15862.69
	67730.31

	A
	200
	117
	83
	463
	43.20%
	58.50%
	70701.8
	15862.69
	13183.21

	B
	89
	71
	18
	105
	84.76
	79.78%
	10536.42
	4690.79
	5810.68

	C
	11
	5
	6
	17
	64.71%
	45.45%
	697.2
	303.43
	2178.34

	T1
	184
	141
	43
	202
	91.09%
	76.63%
	30125.2
	11959.02
	16246.52

	T2
	82
	52
	30
	103
	79.61%
	63.41%
	15022.9
	4081.26
	4952.93

	T3
	5
	4
	1
	5
	100%
	80%
	2675.64
	479.01
	1349.51

	未分类
	15
	4
	11
	200
	7.50%
	7.50%
	26.67%
	801.2
	1376.27

	合计
	2250
	1348
	902
	3595
	　
	
	162367.81
	55082.86
	112827.76

	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
	849979.55
	257943.37
	30%
	79%

	3
	保健食品
	122315.02
	64988.47
	53%
	11%

	2
	中药材及中药饮片
	20438.55
	6830.66
	33%
	1.90%

	4
	医疗器械
	50386.44
	21395.02
	42%
	4.70%

	7
	化妆品
	10487.64
	4032.57
	38%
	0.90%

	6
	消毒产品
	7841.71
	3080.79
	39.20%
	0.70%

	5
	日用品
	698.9
	137.46
	19.60%
	0.06%

	8
	普通食品
	594.46
	37.46
	6%
	0.005

	合计
	　
	1062742.27
	358445.8
	32.60%
	


分析：

品种经营情况分析：

    ABCT类品种我店共计经营586个，占公司经营个数的63.79%，ABCT类品种在我店销售较好，现目前月销售金额占当月销售的50%以上。

   2、大类经营情况分析：

药品销售占总销售的79%，毛利在30%，低于门店的毛利水平。保健食品销售占总销售的11%，毛利在53%；在日常销售中我店人员都比较注重药品和保健品的搭配销售和疗程推荐，这样顾客的病情得到了的良好的治疗及控制，与此同时门店不仅能提高单纯销售药品毛利低的情况也能提高客单价。
中药饮片及医疗器械销售占比很小，占比不到10%，这也是我店的两个增量点。作为医疗器械重点店现目前品种较少，店内无显著的器械区域，店员也还未掌握推销技巧。

    C、其它销售也需加强，除了应按顾客需求丰富其相应品种外，门店也应主动向顾客搭配销售。
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
	1062742.29
	132842.78
	4000
	4%
	

	其中：中药材
	20438.55
	2554.80
	500
	19%
	

	中西成药
	849979.55
	106247.44
	2200
	2%
	

	保健品
	122315.02
	15289.37
	1000
	6%
	

	医疗器械
	50386.44
	6298.30
	300
	4.7%
	

	化妆品、日化
	10487.64
	1310.90
	100
	7.6%
	

	非药品
	1293.36
	161.67
	100
	6.2%
	

	广告品种
	133927.54
	16740.94
	1000
	5.97%
	


分析：
根据对我店商圈及顾客群体的分析，我店在医疗器械和中药贵细方面还有很大增长空间，在9-12月我们首先要制定以下方案 

1：我店现中药占比2%，中药方面计划新增精制饮片10-15个品种，贵细方面，在我们现有品种的情况下增加10个品种，希望通过品种增加后中药贵细销售每月增加500元，增加率达到19%。

措施：对冬季温补品种提前备货，比如参类和一些冬季的炖品。另外精致中药饮片及时补货，贵细品种也要有针对性的补货。由于中药销售只能靠店员，所以对需要对店员进行中药功效及相关销售培训。店堂内用pop的形式吸引顾客眼球，宣传中药功效及配方。

2：现目前医疗器械的销售有很大的局限性，第一品种不够齐全，第二很多顾客不知道我店在销售医疗器械，为了增加销售，要保证品种的齐全，在日常工作中要对器械进行及时补货，我们要对店上员工进行每个产品的操作培训，特别是新员工必须掌握店上每一个器械的使用方法及注意事项；在店内长期做免费体验活动，开展社区活动进行免费测血压等医疗器械体验服务，另外用pop进行宣传。
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
	　10595　
	1981　
	18%　
	392298.21　
	95189.25　
	24%　
	48.00　
	　

	2012年
	23282　
	4841　
	20%　
	　1062742.29
	300195.74　
	28%　
	62.00　
	750　


分析：
    我们要主抓会员销售，特别是收银台的一句话服务特别重要，每个到收银台缴费的顾客我们都要提醒顾客有无会员卡，并宣传我们的会员政策，积极挖掘潜在顾客，让他们成为我们的忠实客户。

   因为我店周围现目前无其他药房，所以周边顾客几乎在我店消费，在此情况下，我们都应当利用我们的良好服务及专业的药学知识水平给顾客服务，让他们成为我们的忠实客户。
四、需要公司解决的问题：

  我店周围工地较多，为了药品安全请公司帮我店增加一名员工。

                                        高新区民丰大道店  张昌永
