新津邓双店2014年4月销售笔数下滑分析
1． 门店销售数据表
1.

	　
	销售笔数
	销售额

	
	2013年4月
	2014年4月
	笔数增减
	2013年4月
	2014年4月
	销售增减

	514
	邓双
	2327
	2316
	-11
	9.40 
	12.84 
	3.44 


	　
	销售笔数
	销售额

	
	2014年4月
	2014年5月
	笔数增减
	2014年4月
	2014年5月
	销售增减

	514
	邓双
	2316
	2370
	54
	12.84 
	13.51
	0.67 


会员分析：
	指标
	2013.4月
	2014.4月
	增长比


	会员销售额
	　56878.05
	　89258.2
	　56.9%

	会员人数
	　1304
	　1351
	　3.6%

	会员客单价
	　43.6
	　66
	　51.3

	会员毛利率
	　15400.41
	　27322.39
	　77.4%

	会员销售占比
	　61.32%
	　62.37%
	　1.7%

	会员来客占比
	　57.8%
	　62.3%
	　7.7%

	会员毛利占比
	　56.75%
	　68.73%
	　21%

	办卡数量
	　65
	　54
	　-16%


社保刷卡情况：
	　
	社保总金额
	社保总笔数　
	在职金额
	在职笔数
	退休金额
	退休笔数

	2014.4
	　86452.3
	　1789
	　42647.9
	　938
	　43804.4
	　849

	2014.5
	　97049.2
	　1947
	　48141
	　1053
	　48908.2
	　893

	增长比
	12.2%　
	　8.8%
	　12.8%
	12.2%　
	　11.6%
	　5.1%


分析：社保刷卡情况，人数增减情况？有省卡的（充分利用好省卡资源及有门店开通银联的，为何不加以充分利用？），在具体分析省卡人数是否增加？是否因为宣传不到位，而人数下降其不增加？是否需要多加宣传门店刷卡？
分析：2014年4月对比2013年4月销售笔数下滑了11笔：1.老会员流失一部分，因自然死亡，流失一部分老会员，会员权利享受不及时，流失一部分会员，最先会员每年有生日礼品，现目前会员没有生日礼品，并且门店没有给顾客提出合理的解决方案，导致一部分会员流失。邓双属于社区店，必须做好会员维护这块工作，因为没有流动客源，都是小区里的人。会员积分兑换满足顾客需求，符合要求就要及时兑换，或换成代金券（在有效期限内使用）
2.私人药店竞争大，私人药房赠品多，价格比我们低，小厂家药多，自己配零药，效果好，见效快。前面新开一家社区诊所，原村店医疗站，现搬至小区，有一定的医术，本身就搞防疫工作，村上社区服务，相对要受一定影响。加强儿科药品的补充，发现他那开什么药品，及时补充。

3.因2013年4月社保无法统计，先将2014年4月和5月社保统计分析：发现社保刷卡人数在增加，销售金额也随着刷卡人数而增加，在来看客单价情况：4月总体客单价48.3元/笔，在职人员客单价45.4元/笔，退休人员客单价51.6元/笔，5月总体客单价49.8元/笔，在职人员客单价45.7元/笔，退休人员客单价54.7元/笔，从而可以看出，我店社保刷卡人群有一定消费程度能力，因此门店应该加大社保刷卡的宣传，是否可以引进些其他门店可经营品种？
措施：1.门店5月25日-26日搞了一场广场活动，销售金额：35418.68元，笔数：366笔，客单价：96.77元/笔，毛利：22.8%。宣传了公司品牌及树立公司形象，拉了一部分顾客。
2.5月新增会员58人，现目前门店会员达2304人，其中有效会员2236人，无效会员68人。
3.会员开发，根据消费情况和消费能力，比如有社保卡这一类顾客，建立真实全面的会员档案，方便做好跟踪服务回访及活动通知，避免流失率加大。对特殊病人会员，长期用药者，保证每月货品必备数量，保证顾客随时来都有货。
4.会员维护：会员权利及时享受，当会员积分达到享受优惠时，可温馨提示他可享受积分优惠，及时受益，加强会员特惠，让会员时刻感受到实实在在的优惠，在会员享受特价品种时，要明确的告诉他，这个品种只有会员才能享受，这就是会员的好处。
	2014年４月时间段
	门店ID
	门店
	14客流数
	13客流数
	客流增减
	14销售额
	13销售额
	销售增加

	010：00之前
	514
	邓双
	406
	491
	-85
	21746.9
	20398.3
	1348.5

	10:00—12:00
	514
	邓双
	298
	281
	17
	22105.4
	13403.7
	8701.8

	12:00—14:00
	514
	邓双
	184
	217
	-33
	9212.11
	9683.17
	-471.1

	14:00—16:00
	514
	邓双
	169
	235
	-66
	8871.07
	8910.53
	-39.46

	16:00—18:00
	514
	邓双
	310
	274
	36
	16576.7
	10463.6
	6113.1

	18:00之后
	514
	邓双
	949
	829
	120
	49856.1
	31146.1
	18710


分析：门店客流分布，2个集中，每天早上10：00之前和晚上18：00之后，尤其集中在晚上。因门店属于新型万人社区药店，晚上人流外出散步，广场舞，都是晚饭过后，门店员工用餐都安排在18：00之前完成，好为销售做好准备。
措施：
1. 夏季来临，门店准备晚上花车销售清凉饮品：金银花露、藿香正气口服液，藿香正气水、藿香正气颗粒、十滴水、人丹，夏桑菊、玄麦甘桔、板蓝根等。
2.晚饭后，休息员工有空，随时欢迎到门店支援，销售按个人ID，谁销售谁受益。
	门店ID
	门店
	价格区间
	2014品规数
	2013品规数
	品规增减
	2014销售金额
	2013销售金额
	销售增减

	514
	邓双
	10元以下
	573
	568
	5
	71036
	102068
	-31032

	514
	邓双
	10元--20元
	634
	628
	6
	173697
	161913
	11784

	514
	邓双
	20元--30元
	287
	275
	12
	90530
	78732
	11798

	514
	邓双
	30元--40元
	127
	115
	12
	45620
	48559
	-2939

	514
	邓双
	40元--50元
	58
	54
	4
	32094
	21009
	11085

	514
	邓双
	50元以上
	191
	181
	10
	144631
	118652
	25979


	门店ID
	门店
	价格区间
	2014品规数
	品规数占比
	2014销售金额
	销售金额占比

	514
	邓双
	10元以下
	573
	30.6%　
	71036
	12.7%　

	514
	邓双
	10元--20元
	634
	33.9%　
	173697
	31.1%　

	514
	邓双
	20元--30元
	287
	15.3%　
	90530
	16.2%　

	514
	邓双
	30元--40元
	127
	6.7%　
	45620
	8%　

	514
	邓双
	40元--50元
	58
	3%　
	32094
	5.7%　

	514
	邓双
	50元以上
	191
	10%　
	144631
	25.9%　


（品规数占比=每一价格区间品规数/总品规数）573/（573+634+287+127+58+191）=573/1870=？，其余同理557608
（销售金额占比=每一价格区间销售金额/总销售金额）
根据占比情况分析门店价格带高中低是否合理？门店销售中是否存在拦截现象？是否只卖高价格品种，而忽略了低价格品种销售？
分析：1.总体品规数2014年相对2013年没有减少，反而总体增加了49各品规，但具体分析有195个品规自然减少。
2.10元以下价格品种虽然总体品种增加了5个，但实际销售额却减少了-31032元。具体分析10元以下价格品种品规自然减少了57个。说明，我们在追寻销量和利润的同时，忽略了低价格品种的销售，同时在销售中产生了商品拦截的现象发生。
措施：
1. 加强对门店品种品规的分析，全员了解清楚品种分布情况
2. 加强对员工的培训，往往门店销售绝大数是中低价格带品种占门店比重大，而且创造的销售成功率要高些。
	门店ID
	门店
	14品种数
	13品种数
	品种增减
	14销售金额
	13销售金额
	金额增减
	14毛利额
	13毛利额
	毛利增减

	514
	邓双
	1984
	1875
	109
	620918
	537718
	83200
	190854
	164517
	26337


	序号
	商品类别
	销售额
	品种数

	
	
	13.4月
	14.4月
	增长
	13.4月
	14.4月
	增长比

	1
	药品
	　72805.31
	　93431.22
	　28%
	　984
	　1049
	　6.6%

	2
	中药
	　6082.98
	　9071.91
	49%　
	　71
	　69
	　-2

	3
	医疗器械
	　4238.94
	　4857.46
	　14%
	　68
	　74
	　8%

	4
	保健品
	　7196.62
	　13437.43
	　86%
	　44
	　59
	　34%

	5
	化妆品
	　907.01
	　1313.31
	　44.7%
	　12
	　14
	　16%

	6
	普通食品
	　1064.88
	　3157.9
	　196%
	　15
	　19
	　26.6%

	7
	日用品
	　85.55
	　114.38
	　34%
	　4
	　4
	　0

	8
	消毒品
	　356.4
	　338.16
	　-5%
	　17
	　16
	　-5%


分析：以上大类品规分析销售额都呈上升趋势，特别是保健品增长了86%，普通食品增长了196%。在品种数量上也有所上升，但幅度不大，只有中药和消毒品下滑了2%和5%。以后合理新增品种数量。
	　
	药品
	中药
	医疗器械
	保健品
	化妆品
	普通食品
	日用品
	消毒品
	总品种

	
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	5.12门店库存
	1423
	144
	96
	120
	16
	14
	5
	21
	1842

	6.8门店库存
	　1687
	161　
	126　
	136　
	21　
	33　
	6　
	33　
	2203　

	7.3门店库存
	1465
	145
	103
	116
	15
	18
	4
	28
	1923

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


措施：门店通过品种分析，经过将近1个月时间，6月8日门店库存品种数新增品种合计361个，其中药品增加品种264个。  因公司在淘汰一些品种，故7月3日库存量有所下滑，星期五来货，基本数量都在1600个以上  .                                           
	门店ID
	门店
	小类ID
	小类
	14销售金额
	13销售金额
	销售增减

	514
	邓双
	10101
	青霉素类抗菌消炎药
	16096.46
	40738.18
	-24641.72

	514
	邓双
	10102
	头孢菌素类抗菌消炎药
	19691.28
	25901.47
	-6210.19

	514
	邓双
	10103
	大环内酯类抗菌消炎药
	10930.71
	14523.29
	-3592.58

	514
	邓双
	10105
	喹诺酮类抗菌消炎药
	343
	3750.59
	-3407.59

	514
	邓双
	10106
	硝基咪唑类抗菌消炎药
	2761.94
	5864.38
	-3102.44

	514
	邓双
	10107
	抗病毒感染药
	3479.64
	6377.82
	-2898.18

	514
	邓双
	10108
	抗真菌感染药
	632.07
	3320.22
	-2688.15

	514
	邓双
	10109
	抗结核病药
	1959.58
	4473.56
	-2513.98

	514
	邓双
	10110
	中成药类抗菌消炎药
	79
	2452.6
	-2373.6

	514
	邓双
	10113
	四环素类抗菌消炎药
	2086.79
	4137.18
	-2050.39


（此表只填写下滑金额最大的前十位）
分析：门店下滑小类83个，下滑金额：-75959.59元。下滑金额较大的品种集中在抗菌类，有12个小类下滑，金额：-57241.05元。清热类下滑3个小类，下滑金额：-4471.91元，感冒咳嗽类下滑9个小类，下滑金额：-6664.19元。
	门店ID
	门店
	小类ID
	小类
	14品种数
	13品种数
	品种数增减

	514
	邓双
	20103
	零售散装饮片
	11
	21
	-10

	514
	邓双
	10802
	妇科消炎杀菌药
	29
	35
	-6

	514
	邓双
	30203
	氨基酸类保健食品
	3
	9
	-6

	514
	邓双
	10707
	其它心脑血管疾病用药
	12
	17
	-5

	514
	邓双
	10503
	风寒感冒用药
	14
	18
	-4

	514
	邓双
	30101
	清咽润喉类保健食品
	14
	18
	-4

	514
	邓双
	10406
	痔疮用药
	13
	16
	-3

	514
	邓双
	10306
	风热咳嗽用药
	4
	6
	-2

	514
	邓双
	10307
	化痰止咳药
	50
	52
	-2

	514
	邓双
	10502
	抗组胺感冒药类
	3
	5
	-2


（此表只填写下滑品种数较大的前十位）
分析：56个下滑小类中，有-101个品种数减少。（分析减少小类品种中前十位，填表，其余只写分析下降多少个，下降品种数量及金额？总增加品种数量及金额）
二．7月门店任务分解及措施情况：
请按下面几点来具体解剖：
1.7月门店总任务，毛利，中药任务，集团任务
2.具体分解到每周，每天，每人——执行情况，
例如：  每人销售任务***元，未达**%的要求，该怎么办？有什么行动，采取什么措施？
3. 九大单品任务分解落实到人——执行情况（同上）
4. 门店新会员发展——每人每月办理人数，有效会员人数
5. 门店老会员维护——每人每月负责维护人数20-30个，每月来消费1次者有**人，占，***%，2次-5次者**人，占***%，5次以上者**人，占***%，如未达到要求，又因怎么样来维护会员？
6. 门店每人负责货位货架品种情况，缺货登记是否每天在做，，最近很多顾客来询问，门店没有，是否需要未其申报新品？
7. 货品关联陈列：货品关联陈列品种谁在负责，是个人货架个人负责吗？还是指定人负责？销售后是否及时补充？
8. 货品补充：补充什么品种？每次计划补充多少？——落实跟进，谁负责？
2． 门店7月任务13.86万，毛利4.93万，集团任务4万，中药任务2.7万，每人销售任务1150元，总体未达90%的要求，每人写份总结，分析原因1.如是销售技巧或是产品知识有欠缺的，门店日常培训时就着重培训。2.多维护老会员，发展新会员，提高会员忠实度，3.多到周边工厂发宣传册拉团购，提升知名度和销量.
3． 门店九大单品每周任务为：天胶1.5盒，补肾5瓶，美美5大盒，阿奇霉素13盒
熊胆25盒，藏药319.5元，太极钙12个，藿香100盒大。平均分配到每人任务为：天胶0.38盒，补肾1.25瓶，美美1.25大盒，阿奇霉素3.3盒，熊胆6.3盒，藏药80元，太极钙3个，藿香25盒大，每月总结任务完成未达90%的除同上写总结外，再到片区单品销售好的门店学习销售技巧。努力提升自己。
三.门店新会员发展每月40人，每人每月10人任务。门店目前总会员2594人，有效会员人数为2589人。门店老会员维护每人每月20个，每月来消费1次者有10人，占50%，2次-5次者5人，占25%，5次以上者3人，占15%，如未达到要求，努力与会员沟通找出原因，如是服务态度，我们每天交接班培训时加入些服务礼仪和服务日常用语培训。如果是价格原因，调查周边价格，如果相差太大与公司领导协商看能否调整价格。
四. 按公司要求门店每人负责部分货位货架，包括日常卫生，缺货登记，价签损坏..价格调整.新到货品补价签，当季货品陈列及关联陈列，缺货及时补充。最近是否有顾客询问有无同一品种，门店没有的，否需要为其申报？需要申报应登记在新品引进本上，每周汇总上报片区。品种数量补充等。根据顾客平时询问及销售合理补充自己货架品种数量。每次每个货架补充2-5个品种。店长跟进落实。
