         邛崃中心店经营分析

1、 问题总结：

· 品种情况上：邛崃中心店动销率只有58.4%，主要集中在D类品种未动销的品种数过多；8月未动销品种1062个，D类就有804个品种。

· 2012年对比2011年保健品类销售在总销售增加5万的情况下，销售占比未增加，销售金额只增加0.11万元。

· 2012年对比2011年医疗器械销售无增长。

· 8月对比7月会员消费在总体消费增加的情况下，会员笔数未有所增加。反而比7月下降一笔。占总销售笔数的26.31%。会员总消费金额占总销售的42.86%客单价90.61元。
二、应对措施：

· D类品种动销率较低的现状，对门店促销人员进行督导销售，要求门店促销人员在销售过程中不能只销售有提成或者自己厂家的品种，必须带动品牌品种和常规品种的销售。

· 12年对11年8月门店的保健品销售矿物质类下滑0.37万元。主要钙片销售情况不理想。借着汤臣倍健品种的打折加大保健品的销售力度减少顾客对价格的计较。
· 医疗器械销售无增长，需要给门店补充医疗器械并加强医疗器械的销售技巧培训，要求每一个员工对每一个品种都能熟悉使用方法和操作注意事项并能掌握各个器械适用人群，如买哮喘药属于比较严重的就可以提醒顾客家里备一台雾化器，减缓冬天对天气的敏感加重哮喘的发作。

· 从会员的统计情况来看，门店来消费的会员占比和客单价都比较高，仔细分析会员消费占比这么高主要是中药顾客的客单价比较高和消费金额高，成药的消费占比较低。门店需要提高会员消费人数，主要是通过在收银过程中提醒顾客出示会员卡，提高顾客对会员卡的熟悉度，加大会员卡优惠之处的宣传。另外大家对会员的精神关怀，掌握顾客属于慢性病顾客还是保健性顾客，在，每月不定时对顾客进行疾病当季疾病的注意事项和健康用药的指导。
2、 需要解决的问题：

· 同品种同厂家不同规格的品种铺货数量过多，造成门店在销售过程不知道销售哪个品种，建议拿一个规格做为重点品种，其他规格少量铺货。
· 中医诊室希望公司帮忙尽快通过审核。

· 价格品种未即时给与回复，调查出来价差较大的品种一直未得到解决。
