羊马店

羊马店：本店属于竞争型门店，处于乡镇,这部分人群对价格很敏感

1-6月会员消费情况：

	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
	总毛利
	会员消费毛利
	会员毛利占比
	面积

	6873
	3526
	51.3%
	318323.42
	177858.55
	55.87%
	93214.57
	47484.8
	50.94%
	74


从以上数据得出本店会员销售占比较高。但是最近2个月有所下降

1-6月中类销售

	大类名称
	中类名称
	收入
	毛利
	毛利率
	销售占比

	药品
	眼科药
	4387.73
	1585.335
	36.13%
	1.38%

	化妆品
	功能性美容类化妆品
	4904.05
	1739.9
	35.47%
	1.54%

	医疗器械
	治疗康复保健器械
	5413.92
	3082.97
	56.94%
	1.70%

	药品
	解热／镇痛／抗炎／抗风湿病药
	5473.13
	832.700766
	15.21%
	1.72%

	药品
	泌尿系统药
	5950.84
	1379.779
	23.18%
	1.87%

	药品
	神经系统药
	6009.92
	643.442
	10.7%
	1.89%

	药品
	内分泌系统药
	6035.7
	1256.932
	20.82%
	1.90%

	药品
	维生素矿物质补充药
	7201.92
	2341.14
	32.5%
	2.26%

	药品
	耳鼻喉口腔科药
	10200.55
	4171.143953
	40.89%
	3.21%

	药品
	筋骨科药
	10381.05
	3193.7403
	30.76%
	3.26%

	药品
	皮肤科用药
	12193.62
	2797.193363
	22.93%
	3.83%

	保健食品
	补充维生素矿物质类保健食品
	13856.14
	8144.315
	58.77%
	4.36%

	药品
	儿科药
	14052.82
	3343.3882
	23.79%
	4.42%

	药品
	抗感染药
	15165.97
	6241.847
	41.15%
	4.77%

	药品
	止咳化痰平喘药
	15483.4
	3259.4178
	21.05%
	4.87%

	药品
	胃肠道药
	17779.15
	3588.706
	20.18%
	5.59%

	药品
	滋补营养药
	18663.31
	7068.698806
	37.87%
	5.87%

	药品
	妇科药
	19744.03
	6824.0941
	34.56%
	6.21%

	药品
	心脑血管药
	24407.78
	2265.061388
	9.28%
	7.68%

	药品
	抗感冒药
	27882.77
	5589.384
	20.04%
	8.77%

	药品
	清热药
	28064.52
	4149.88265
	14.78%
	8.83%


从以上数据看：本店清热，感冒呼吸系统，销售较好  ，---本店新员工较多，加大专业知识培训，加强考核

中药占比份额很低
中药上量重点还是精装中药。制定以下中药上量措施：

增加精装中药的种类和数量，使货品丰富起来。

搭配销售。中药也可以当成药一样，搭配组合。不仅是中药与中药的搭配，还可以中药与成药搭配销售。

全员学习中药知识，定期抽查考核。

多在店内宣传中药知识，在中药货柜处用pop，爆炸花写当季最宜服用的中药配方和一些中药的功效以及中药搭配。

促销活动

抓住赶场和节假日的人流高峰期，在店外店内做促销活动，吸引顾客。

平常时期店内的小活动不断。(利用店上现有赠品，隔期做出不同的小活动)

会员维护（力争会员客单价55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
	综合客单价

	2011 
	25528
	9206
	36.06%
	779654
	343534
	44.06%
	37.32
	30.54

	2012 
	17800
	9495
	53.34%
	766120
	458747
	59.88%
	48.31
	43.04

	2013.计划
	
	
	
	
	490000
	62%
	55
	


根据以上数据看来，我店的会员消费占比是相对于11年来说有所上升，客单价也有一定幅度的上升。但是会员客单价和综合客单价的差距不大。要拉大这个差距，提高会员消费占比，制定以下措施：

每周做一次会员回访。每次数量5名，划分营业员人头，做好记录，跟踪好用药情况。

.加大我们的会员宣传和收银台的一句话服务，加强我们销售人员的药学服务质量。维护好我们的新老顾客及会员。

3.努力开发我们的新会员，使他成为我们的忠实会员。

4.可适当的给会员优惠，根据会员消费情况，适当的送一些小赠品。

四、重点品种的销售。

1.天胶、美美、补肾，熊胆薄荷，太极钙，睡好片上量措施

①．不断学习这六大单品的卖点，加强销售人员对这六大单品的熟悉度和认知度。督促好店员的学习，跟上进度。不定期的做出考核。

②．搭配销售，联合用药。尽量疗程用药。

③．加强六大单品的宣传力度。不管是店内布置还是pop张贴还是橱窗海报宣传。都要给顾客最强的视力冲击。

ABCT的销售上量，提高毛利额

①．增加ABCT的种类，数量。

②．货品陈列要改观，要看起来丰富。

③．学习巩固ABCT的知识和卖点，做好学习记录。

④．联合用药，搭配销售。

五、社区活动

1.争取每周一场社区活动。

2.社区活动的内容主要以宣传为主。

