怀远店数据分析

一、价格带分析：

	价格带
	2014品规数
	2013品规数
	增减
	2014销售
	2013销售
	增减

	10元以下
	689
	756
	-67
	7.4932
	9.7566
	-2.2634

	10-20元
	564
	591
	-27
	16.2733
	19.9128
	-3.6395

	20-30元
	280
	278
	2
	9.7075
	9..3670
	0.3405

	30-40元
	126
	123
	3
	5.4524
	6.7656
	-1.3132

	40-50元
	50
	48
	2
	4.2115
	2.3313
	1.8802

	50元以上
	216
	210
	6
	24.1205
	15.6108
	8.5097


数据分析：

1、各小类中等偏下价位品种下降最凶，以抗生素和清热类尤为明显

高价位品种增长明显，矿物质补充药和补气血类是主要增长品种

新增品种多属于高价位品种，带来了一定的增长

门店自身淘汰很多低价格带产品，于销售有一定的影响

主要应对措施：

1、品种扩充，对比销售较好的店引进新品种

优化品种结构，多关注顾客需求的品种，而不仅只是高价格的品种

时间段分析：

	2014年４月时间段
	14客流数
	14销售额
	13客流数
	13销售额
	对比

	010：00之前
	438
	23636.09
	521
	26016.83
	-2380.74

	10:00—12:00
	484
	27636.12
	563
	29397.3
	-1761.18

	12:00—14:00
	325
	19429.95
	375
	19859.27
	-429.32

	14:00—16:00
	376
	21146.13
	327
	16512.7
	4633.43

	16:00—18:00
	357
	19774.31
	408
	22195.33
	-2421.02

	18:00之后
	639
	35044.71
	608
	27588.44
	7456.27


数据分析：

学生上下学时间段的销售最为严重，主要是杏林的地理位置影响，而且很多流动型顾客减少，被阻截在十字路口

傍晚十分增长比较明显，居民多出外乘凉，顺道买药，而且客单价较高

主要应对措施：

逢场在店外设置免费饮水处，吸引顾客

逢活动到附近的集市做宣传，力争扩大影响

小类分析：

	14品种数
	13品种数
	14销售金额
	13销售金额
	14毛利额
	13毛利额
	增减

	15
	18
	8704.24
	17758.09
	4765.6103
	10596.32
	-9053.85

	15
	14
	7563.39
	13408.85
	4604.336
	8615.62
	-5845.46

	13
	19
	6730.64
	12319.47
	3002.649
	7356.021
	-5588.83

	18
	22
	10459.78
	14827.05
	1916.63824
	3763.305792
	-4367.27

	12
	12
	6840.57
	10665.88
	1106.694
	2300.943
	-3825.31

	12
	13
	7716.19
	10800.02
	2669.89
	4382.944
	-3083.83

	2
	8
	760.34
	3780.09
	477.34
	2258.04
	-3019.75

	21
	22
	5782.38
	8756.7
	869.78
	1855.89
	-2974.32

	13
	18
	878.56
	3553.37
	484.032
	1641.514
	-2674.81

	31
	33
	8740.77
	11278.97
	911.6512
	1789.4403
	-2538.2

	45
	48
	16932.07
	19407.69
	2827.5934
	4220.6024
	-2475.62

	8
	9
	1626.92
	3411.4
	236.4079
	737.066
	-1784.48

	21
	24
	5363.11
	7128.06
	3194.099
	4534.284
	-1764.95

	36
	34
	18362.23
	20053.4
	4535.2259
	5431.32236
	-1691.17

	19
	25
	1318.03
	3006.47
	638.516617
	1705.581158
	-1688.44

	2
	9
	2957.35
	4476.02
	1029.99
	2115.12
	-1518.67

	29
	31
	11814.53
	13314.36
	2632.767
	3121.98
	-1499.83

	14
	18
	4575.5
	6066.47
	900.6382
	1329.091
	-1490.97

	13
	17
	1927.89
	3202.47
	139.619
	285.241
	-1274.58

	10
	9
	1050.36
	2099.16
	270.976
	558.73
	-1048.8

	47
	48
	13355.91
	13620.88
	1037.2227
	2224.996
	-264.97


一）数据分析：

1、新增品种的增长额可以替代其他同类品种的减少额：天胶增长7000余元，
品单高，同类美容养颜类保健维生素减少2000余元

2、新增品种的增长额无法替代其他同类品种的减少额：太极钙增长3900余元，保健钙下降4000余元，其余钙销售还减少1000余元，主要是品单不高，销售笔数的增长远远无法弥补其中的差额

3、新增品种的增加，如补肺丸、曹清华、香丹清各增长2000余元，广告产品的的推广比较容易，顾客接受能力比较强

4、其余新增品种，如藏药，销售增长还是比较明显，皓博大枣和中智产品也带来3000余元的增长

5、部分淘汰品种和缺货品种导致销售下滑，如西比灵，销量下滑300余元，上海信谊的硝苯地平缓释片下滑800余元。桐君阁和绵阳的丹参片缺货亦导致2000余元的下滑。有调查数据显示，一个品种每缺货一次可导致该品种销售下滑40%，导致门店销售下滑24%，缺货问题不解决销售提升就有困难

6、清热冲剂类的下滑，如夏桑菊、板蓝根、玄麦整体下滑3000余元，主要转换为清热饮片类的销售，精装饮片销售增长4800余元

7、康感冒药类下滑近4000余元，大人和小孩的都呈下滑趋势，主要是今年天气变化没有去年明显

二）主要应对措施：

1、增加品种，于5月15日对比统计销量比较好的门店做品种增加，预计每次请货新增15个品种以满足市场需求

2、应季产品多方位陈列，加深顾客印象，刺激自然销售

3、保健品的减少最明显，还是要转换销售人员的销售意识，在完成单品任务的同时加强保健品的销售

四、完成情况

1、已对店内陈列做好调整，应急产品陈列突出

2、每次请货都在新增品种，已经新增20余个，销售较好的有男宝胶囊，奥硝唑片、野木瓜片等

3、逢场都在店外免费试饮苦荞茶

4、最近一次活动宣传在12号于附近集市（四公桩）进行

