重点门店销售分析及措9模版
一、基本情况：

1、年保本点：288万元，月保本点：24万元，  日保本点：0.8万元

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
	同比增减

	2011年
	　295937.13
	　6054
	　48.88
	90519.72　
	　0.48%
	　0

	2012年
	　762156.94
	　15870
	　48.03
	　231485.43
	　0.81%
	　18.55%


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
	1617
	　763
	854
	　2500
	64.68%
	47.19%
	40130.35 
	9122.04 
	60678.21 

	A
	211
	　103
	108　
	　463
	45.57%
	48.82%
	14756.24 
	8526.54 
	12550.81 

	B
	85
	　61
	24　
	　105
	80.95%
	71.76%
	6943.29 
	3287.14 
	4354.64 

	C
	11
	　9
	2　
	　17
	64.71%
	81.82%
	2029.70 
	789.07 
	1348.86 

	T1
	178
	　123
	55　
	　202
	88.12%
	69.10%
	18055.67 
	4869.13 
	13762.93 

	T2
	83
	　52
	31　
	　103
	80.58%
	62.65%
	6434.76 
	1329.78 
	4909.24 

	T3
	5
	　3
	2
	　5
	100.00%
	60.00%
	2435.00 
	438.95 
	1171.83 


	未分类
	83
	　11
	72
	　3595
	41.50%
	13.25%
	71.60 
	29.12 
	3303.85 

	合计
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	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
	551629.86
	144283.00
	26.16%
	72.38%

	3
	保健食品
	88630.00
	41240.79
	46.53%
	11.63%

	2
	中药材及中药饮片
	61927.64
	24265.02
	39.18%
	8.13%

	4
	医疗器械
	46486.16
	17056.62
	36.69%
	6.10%

	7
	化妆品
	6980.22
	2101.48
	30.11%
	0.92%

	6
	消毒产品
	5773.12
	2372.77
	41.10%
	0.76%

	5
	日用品
	418.47
	110.95
	26.51%
	0.005%

	8
	普通食品
	311.47
	54.24
	17.42%
	0.004%

	　
	　
	
	
	
	


分析：根据数据分析出来，
1、 我店保健食品占比11.63%，顾客购买欲望未被调动起。
2、 中药材和中药饮片占比8.13%，无中医坐诊，全靠自然销量。
3、 医疗器械方面占比6.1%，全员销售过程中未从重视，且进来直接询问的顾客的购买率都较低。
4、 D类品种和未分类品种的库存金额较高，特别是未分类品种的库存金额，接下来要加强该类品种的库存重视度，避免出现效期和过期品种。

5、 其他ABC类和T1、T2、T3品种的库存金额偏低，这样会直接导致销量的上升，接下来将对此类品种的库存量加大。避免出现缺货现象。

（根据以上分析再制定门店以下上量措施）

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
	762156.94
	95269.62
	15000
	15%
	

	其中：中药材
	61927.64
	7740.96
	800
	11%
	

	中西成药
	551629.86
	68953.73
	3400
	5%
	

	保健品
	88630.00
	11078.75
	1000
	10%
	

	医疗器械
	46486.16
	5810.77
	500
	8.6%
	

	化妆品、日化
	7398.69
	924.84
	0
	0
	

	非药品
	6110.63
	763.83
	100
	10%
	

	广告品种
	
	
	
	
	


分析：

1、保健品方面：将保健品陈列位置调整一下，调整为货架中央部位，再组合保健套包陈列在收银台位置，利用pop和爆炸花宣传保健套包。在心脑血管区域放置保健品的宣传资料，让顾客随手取阅。
2、医疗器械方面：将计生用品柜和医疗器械柜对换一下，再调整陈列，做到让陈列简单醒目。
3、中药方面：将散装精致中药饮片包装为5-10元左右的小袋，培训全员中药材方面的知识。加大绵阳袋装精致饮片的库存量，调动试用过散装精致饮片的顾客的购买欲。
4、联合用药：让每位员工做到在销售过程中根据顾客的病情为其配置对因、对症、支持治疗的原则的药物。让每位新员工都知晓这是我们的销售第一原则。

5、社区活动：在社区内做好每次的社区活动，并且每次的制定一个主题，让顾客简单明了的就能知道此次社区活动的中心内容。

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
	6054　
	　1325
	21.90%　
	183415.99　
	61400.5
	20.75%　
	46.34　
	0　

	2012年
	15870　
	6201　
	39.07%　
	320434.89　
	299502.39　
	39.3%　
	48.30　
	　


分析：
1、加大会员积分的优惠宣传，收银过程中必须做到询问是否有会员卡，对于未带会员卡的顾客必须为顾客查询会员卡号。主动让顾客使用会员积分，让社区内的顾客直接的到优惠，为我们免费宣传。
2、导出会员信息，通知会员积分信息，向公司申请会员积分兑换的礼品，可以在店上陈列样品让顾客质管感受礼物之后接受预订。
四、需要公司解决的问题：

                                                                 汇融名城店：江欢

