
温江店一季度销售分析及措施

一、1-3月基本销售数据分析：

	年份
	销售
	销售笔数
	客单价
	会员金额占比

	2012年
	494016.83
	　10426
	　47.38
	　46.86%

	2013年
	479336.47
	8296
	57.77
	46%

	同比
	　-14680
	　-2130
	　10.4
	　%


二、销售分析：（大类）
12年和13年：
	大类ID
	大类名称
	12年收入
	占比
	13年收入
	占比

	
	总销售
	494016
	
	479336
	

	1
	药品
	303601
	61.45%
	297978
	62.16%

	3
	保健食品
	126939
	25.69%
	95022
	19.82%

	2
	中药材及中药饮片
	28569
	5.78%
	41185
	8.59%

	4
	医疗器械
	27658
	5.6%
	33692
	7.02%

	7
	化妆品
	2867
	0.58%
	3950
	0.82%

	6
	消毒产品
	4257
	0.86%
	1998
	0.4%

	5
	日用品
	109
	%
	748
	%

	8
	普通食品
	14
	%
	543
	%


三 、提升销售的五项措施：
 1、大类分析：（1-3月）

	销售情况
	12年收入
	13年收入
	销售同比
	备注

	总销量
	494016
	479336
	-2.97%
	

	药品
	303601
	297978
	-1.85%
	

	保健食品
	126939
	95022
	-25.14%
	

	中药材及饮品
	28569
	41185
	44.15%
	

	医疗器械
	27658
	33692
	21.8%
	

	化妆品
	2867
	3950
	37.7%
	

	消毒产品
	4257
	1998
	
	

	日化品
	109
	748
	%
	

	普通食品
	14
	543
	%
	


2、会员：（1-3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

	2012
	10426
	2993
	28.7%
	　494016
	　231502
	46.86%　
	　47.38

	2013
	8296
	2627
	31.66%
	479336
	220523
	46%
	57.77

	
	　-2130
	-366
	　3.96%
	　-14680
	-10979　
	-0.86%　
	10.39　


	保健品中类
	13年
	12年
	　同比

	滋补营养
	23840
	24078
	-0.00988

	润喉
	1628
	3076
	-0.47074

	其他
	5448
	9673
	-0.43678

	美容
	3600
	6322
	-0.43056

	抗疲劳
	2680
	3490
	-0.23209

	心脑血管
	10937
	16514
	-0.33771

	胃肠道
	5771
	6677
	-0.13569

	辐射、肿瘤
	3269
	6903
	-0.52644

	维生素
	36695
	48088
	-0.23692


分析： 1.从数据上分析，针对保健品销售这方面，我店的保健品销售处于一个下滑阶段，主要是维生素和心脑血管方面。我店计划通过这次汤臣倍健的活动，大力宣传各品牌的保健品，通过各种营养搭配，组合销售来增加销量，组织店员更进一步的了解各种保健品的功效，在销售成药的同时，灵活搭配销售保健品。但是杜绝出现，用保健品代替药品的情况，影响疗效。做到收银一句话，提醒顾客，我们有什么活动。
2、我店在针对中药材及中药饮片上的销售比例有所提升，但是任然过小。因我店没有坐诊医生，也没有代客煎药的服务，所以在中药销售上处于被动，针对目前我店的情况，我们将部分常用精致中药饮片摆盘销售，通过介绍象顾客推荐。并将我店精致饮片的品种让店员熟悉，在顾客划价的时间推荐销售。通过养生的途径，分包各种养生中药包象顾客推荐来达到增加中药销售的目的。目前天气逐渐变热，也到了减肥瘦身、清凉饮品的季节，我们将推出减肥饮品、清热饮品。从细节出发，每一位中药都配以功效说明，用法用量，以及搭配药材推荐。
3.数据中也体现了我店医疗器械的销售占比过低，针对这一情况，尽最大的努力来体现医疗器械的销售，并加强店员对医疗器械的学习，不只是要了解产品的使用方法和卖点，还要将产品的售后做好，要懂的处理产品的小毛病，让顾客知道我们的专业，从而更加放心在我店消费，通过赢得回头客来增加我店的销售。
4.针对会员工作，通过大力宣传会员权益，大力发展有效会员，着重抓好省卡会员，通过专人对重点会员的维护，和每月2次的社区活动，与会员沟通，促进会员的消费。定时为重点会员发送季节温馨提示和活动宣传，让会员体练到我店的关心和周到，从而增加会员的销售。

5.对药品方面，提倡疗程用药，确保疗效，提高客单价。我店品种不动销率较高，针对这方面，计划专门加大学习，了解药品的功效，通过组合销售，灵活搭配销售来增加销量。


