                            温江同兴东路店分析
1、 会员总数：300

有效会员：125

一年未来消费会员：175
会员客单价：27.48
会员流失比较大，一半多是来消费一两次就消失了的如何做好会员这块工作呢？
第一：分析会员心理，啥样的顾客消费习惯，比如某某阿姨喜欢探点小便宜，就满一定金额赠送她点店上的东西，觉得多舒服的，抓住一个顾客是一个。及利用信息系统对会员的资料进行详尽的分析，追踪会员的消费热点
第二：经常搞点活动，积极电话、消息联系顾客
第三：顾客在我店购药后，电话咨询顾客用药效果，在日常生活中注意事项。

根据消费群体，比如老年人心脑血管病较多的，在店上购药时或者在家时我们都可以通过电话以关心关心．
第四： 建立会员家庭成员档案，深度挖掘潜在消费机会。
2、 门店各大类销售同上月分析：
A:各大类具体数据

项目              保健食品     化妆品  普通食品  消毒产品  药品   医疗器械  中药材及饮片
本月：（5.26-6.25） 收入1877.56   399.66   14     261.82     22616.07  1539.88    499.3
                 毛利 796.626   125.4    4.24    95.4165    6237.55   741.0673   150.6756
毛利率42.43%  31.37%  30.28%  36.44%    27.58%   48.13%    30.18%
上月：（4.26-5.25） 收入2614.24   42       0      296.25     20556.1   1279.68    521.63
                 毛利1236.16    9.31     0      113.97     6275.85    669.59    192.90
                 毛利率47.28%  22.16%   0      38.47%    30.53%    52.32%    36.98%
B: 分析以上数据主要是保健品方便下滑
1、 保健品收入比上月减少：736.68

原因大保健消费笔数比上月少2笔，毛利也下滑5个点，本月我们在广告品种保健品比如养生堂的维生素E\C销售的较好，对于大保健的推广力度不够，应加强大保健的推广。
措施：①加强大保健的宣传力度：比如汤臣倍健的，我们可以用它的宣传资料册子放在收银台或者汤臣倍健的陈列柜台让顾看可以翻阅或者带回家看，了解知名度，比养生堂的品质还可以；用POP宣传等；让汤臣倍健的知名度深入人心。要顾客知道不只是养生堂的维生素E
          ②大保健做活动：比如赠送活动。现在自然之宝的左旋肉碱买一送一，对夏季减肥的男女士非常有效又实惠，把店上有其它赠品的也可以用做大保健的赠品。
    措施实施后预计增长四五笔顾客，大楷增长七八百或更高
3、 门店各大类动销情况：（2012.5.26-2012.6.25统计数据）
项目       保健品     化妆品    普通食品    消毒产品    药品      医疗器械   中药材及其饮片
销售数量      55       12       5           63          2005.86    153.97       80
销售品种数    29       8        2           18           560       53          19
库存数量      295     33       17           130         4972.39    266.46      694.64
库存品种数   111      19       3            35          1375       101        80
库存金额     7926.83  840.3     30.92        592.62       46720.61   3116.92    1535.79
数量动销     18.64%  36.36%    29.41%      48.46%       40.34%    57.78%      11.52%
    品种数动销   26.13%  42.1%     66.66%       51.43%      40.72%    52.47 %     23.75%
库存情况      7926.83  840.3    30.92        592.62       46720.61    3116.92     1535.79    日用：38.96
abc销售情况：9671元

措施：按公司abc陈列原则陈列货品、营业员易拿易取，顾客也首先看到
      按公司黄色卡片组方提示abc类货品

      加强员工abc类货品的熟悉及其搭配销售

措施实施后能提升：希望增长一至两千
4、 社区活动建议：

更专业化、多样化，现在社区活动主要是免费测血压用药咨询，比较单一
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