西部店经营分析报告材料
一、销售数据及措施分析

一）、片区销售数据：分重点门店、规模在10-30万的门店、规模在10万以内的门店，5月份同比4月份的销售、毛利增减及原因分析。

	4月实际完成
	5月实际完成
	增减比例

	 29.1
	34.2
	17.50%


    销售：
    毛利：
	4月毛利额
	5月毛利额
	增减比例
	4月毛利率
	5月毛利率
	增减

	7.34
	8.45
	15.12%
	25%
	24.7%
	-1.2%


原因分析：
1、进行了团购顾客的第二次电话联系，根据去年5~8月的正气液、夏桑菊等防暑药品的销售，进行了半个月的备货，保证一定的库存量，特别是针对临时来店的团购顾客，能有货品销售。共计团购10笔，销售6.2万元。

2、散装中药材全部进行了单包包装，每种药材袋子内都附上功能主治说明等。5月销售1500元。

3、开展店内免费试饮，将蜜语花香试饮品，陈列在进门口，并指引顾客品尝。5月销售2600元，之前每月销售约1800元。
4、团购交易毛利低，临近西部超市，例如藿香正气液和板蓝根冲剂等价格差异还是较大，在顾客购买时，适当依据西部金额进行了折扣，使整体毛利额下降。

 二）、片区经营措施：

1、A、B、C类品种更换及经营情况：目前门店品种数：457个，4月销量3.4万元，销售比11.7% 。5月销量3.98万元。销售占比11.6% 。
2、社区活动组织情况：每月2次，主要是店门外一次，附近小区一次。尽量联系厂家联合做活动，争取厂家资源，现场进行买赠等活动尽量多吸引些人气。
3、关联消费实施情况：陈列上进行关联陈列，配合爆炸花和组方销售提示卡。
4、各类社保卡和铁路卡销售分析：         销售        交易笔数     占比
                               4月    市  ：9.8       884笔     34.7%
                                       省：0.29        26笔

                               5月    市：8.43万元    962笔     25%
                                       省：0.2  万元     22笔
二、重点工作实施情况

   一）、管理方面：

1、店长基本职责履行情况：根据“公司品种分析”查询门店三个月不动销商品，再进行查询哪些门店销售情况较好的，电话联系，适当调拨。请货根据公司规定进行，我店在遇到突发顾客较大金额购买时，及时与业务部及西部联系，争取当时请货、配送、提货。
2、人员调配与培训记录：根据每月组方销售对店员进行培训，暂未设置考核方式。
   二）、经营数据分析：

1、核心商品提升分析：中药材：根据夏季养生茶分众组合销售执行。加大养生茶的醒目陈列。适当对销售人员进行每月任务分配，要求必须进行一句话推荐。  
                     中西成药：根据ABC陈列规定，做好货品陈列，安排门店专员每天进行陈列检查和维护，督促安排相应货架区域负责人员根据ABC陈列规范落实到位。
                     医疗器械：增加顾客能亲身体验的器械种类，多提供试用，做到足够吸引顾客。增加家庭常用的小型医疗器械，例如按摩仪，简单的治疗仪等。
2、保健品销售分析：每月一次的公司组方销售培训后，每周任选一天对店员进行培训，将涉及到的保健品功效做主要学习。开展会员联谊活动，利用西部多功能厅，聚集会员，请保健品厂家结合产品进行讲解，对参加讲座会员折扣和买赠双重优惠，若能请到营养师，免费提供会员营养知识咨询。

3、旅游套包销售分析：根据旅游套包品种请货，保证每个套包3个数量，根据套包促销活动要求进行陈列和宣传销售。
4、品类管理方面分析：品种动销率： 
三、存在的问题（1-2个）及建议
1、计划问题，厂家到门店反映早就送货到西部，但是一直开不到货。例如6月7日，益心酮胶囊85盒，6月11日计划，益心酮胶囊70盒，6月9日，6月14日收货均没有收到货。每周西部仓库提货时间延迟较长，都在下午才能提到货，建议能否中午之前能提到。突发情况西部提货争取优先考虑西部超市，缩短提货时间。
2、有些医院，常用品种未进入ABC目录，被禁请，例如1、枸橼酸莫沙必利分散片（新络纳）和加斯清都禁请，2、普伐他汀钠片（普拉固）两种规格都是未进入ABC经营目录，建议公司尽快寻找相应替代品种，补缺。
四、6-8月经营工作计划

   一）、指标分解

   二）、业绩提升的经营措施
        1、1、非ABC团促目录品种的销售，每周对销售情况进行总结，检查每个销售人员各自分配任务到的品种的销售情况。对各自负责区域的淘汰品种进行再清理，明确陈列位置

2、通知一个季度或半年未到店消费的顾客，现有积分情况，请其来使用，并且赠送回店顾客5~10元代金券。

3、之前已经电话联系往年团购顾客，部分顾客告知其单位团购计划未到时间，利用端午节，联系团购顾客到店领取小礼品（保健品赠品或者蜜语花香、绵阳冲剂等）。7月外出联系团购单位，附近在施工的工地等。如五块石社区、双水碾社区等。
     4、主推旅游套包和中药材养生茶分众销售。
                                                     西部店2012年6月15日                      
                                                       蒋雪琴
