双流锦华店2014年4月销售笔数下滑分析
门店销售数据表

一.总销售对比情况：
	　
	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

	573
	锦华
	1733
	1637
	-96
	5.37
	6.54
	1.22


	　
	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

	573
	锦华
	1637
	1518
	-119
	6.54
	6.26
	-0.28 


分析：2014年4月对比2013年4月销售笔数下滑了96笔：1.我们店地外的这个小区流动性比较大，外来人口比较多，棠外的外地生家长都在康桥品上租房的多，放假和过节就回老家要开学就来。所以1月到2月销售较低。2.西南制药厂今年搬到双流工业园区，对我们销售有一点影响。3.有少部分的员会反应我们训的药价贵，如：拜糖平原价：68.00，会员价：45.00，现在公司取消了会员价，有部分会员长期在服用此药，多数会员还要买其它药一来看到它想要的药，价格涨去了其它的药都就不要了。所以这样少流量就下滑下去。4.在5月份久居福健之佳旁边又开了一家康桥大药房，开业那几天它们店做了一场大型活动，这月也影响了我店的销售。5.在这个月我们部分季节品种缺货，如：百多邦。6.今年6月份我店做了一场广场活动销售上去了，人气也上去了。这两天销售：10339.32元，笔数：190笔，毛利率：33.72
二.会员情况分析：

	指标
	2013.4月
	2014.4月
	增长比

	会员销售额
	　18325.18
	　22396.63
	　1.22

	会员人数
	　428
	　485
	　1.13

	会员客单价
	　42.8
	　46.18
	　1.07

	会员毛利率
	　5630.59
	　6051.74
	　1.07

	会员销售占比
	　0.34
	　0.36
	　0.02

	会员来客占比
	　0.28
	　0.29
	　0.01

	会员毛利占比
	　0.32
	0.28　
	　-0.04

	办卡数量
	　29
	　27
	　0.02


分析：2014年4月会员销售要比2013年4月涨了4071.45元，会员人数也比2014年4月增加了57人。会员客单价增加了3.38元，会员销售占比增加了：0.02。从以上据来分析有2点：1.进店来办理会员卡的人增加了。2.品种增加了部分代动了销费同时增加了销售。
三.社保刷卡情况：

	　
	市社保总金额
	社保总笔数　
	在职金额
	在职笔数
	退休金额
	退休笔数

	2013.4
	　19718.1
	　535
	　18703.32
	　497
	　1014.78
	　38

	2014.4
	　21210.76
	　502
	　19742.43
	　465
	　1468.33
	　37

	增长比
	　1492.66
	　-33
	　1039.11
	　-32
	　453.55
	　-1

	　
	省社保总金额
	社保总笔数　
	在职金额
	在职笔数
	退休金额
	退休笔数

	2013.4
	　2692.59
	　35
	　1470.87
	　22
	　1221.72
	13　

	2014.4
	　2392.78
	　39
	　1479.22
	　32
	　913.56
	　7

	增长比
	　-299.81
	　4
	　8.35
	　11
	　-308.16
	　-6


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：2013年4月市卡535笔，金额：19718.1。 在职497笔，在职金额：18703.32元退休：38笔 ，金额：1014.78元。2014年4月市卡总金额：21210.76元，人数：502人，在职销费：19742.43元，退休金额：1468.33元。2014年刷卡金额比2013年增长了：1492.66元。人数下滑了：总人数33人，在职下滑了32人，退休下滑了1人。从以上数据来说2014年刷金额增加了，但人数下滑了，又其是在职人员。这说明我们店的基础工作没有做好，顾客需要的品种我们没有。
    省卡：2013年刷：2692.59元，总笔数：35人，2014年刷卡：2392.78元总笔数：39人，2014年要比2013年金额少了：299.81元，笔数2013年要比：2014年少了4笔。从表上来看退休人员的刷卡2014年比2013年少刷金额：308.16。这部分人员有些市区也有房子，只有平时星期天来这边来座，其它时间都是在市区。所以这边每个月刷省的人没有多少。
四.分时间段客流及销售情况：
	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
	573
	锦化
	225
	255
	-30
	9806.19
	7451.97
	2354.2

	10:00—12:00
	573
	锦华
	215
	218
	-3
	8132.87
	7688.97
	443.9

	12:00—14:00
	573
	锦化
	155
	163
	-8
	6760.92
	4508.97
	2252

	14:00—16:00
	573
	锦华
	135
	170
	-35
	84735.31
	5534.63
	-799.3

	16:00—18:00
	573
	锦华
	201
	233
	-32
	7937.43
	7704.13
	233.3

	18:00之后
	573
	锦华
	706
	694
	12
	28030.4
	20838.3
	7192.2


分析：门店客流分布，1.上午人流量多是这边小朋友比较多有好多家长是早晨把人送到学校买了菜回来就没有什么事，就到区周围转，所以这段时间人流量要比一平时要多些，这时我们店进店人数也会增加。2.是这边小朋友多有时候生病了多数都是到医院去看医生，有的就拿单到我们店来买，有好多都是我们公司没有的有的我们都去给它们调。所以一也是人流量下滑的原因。措施：1.近量把医院经常开的品种备齐。2.晚上在7点到9：00这间人流量大的把当季品种放在现眼的地方进店就能看到。
五.分价格区间销售品规和金额情况及占比情况：
	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

	573
	锦华
	10元以下
	124
	124
	0
	32655.44
	31307.72
	1347.72

	573
	锦华
	10元--20元
	123
	124
	1
	86990.96
	88466.2
	-1475.32

	573
	锦华
	20元--30元
	83
	84
	1
	50288.82
	46551.3
	3737.46

	573
	锦华
	30元--40元
	43
	43
	0
	30116.7
	31060.98
	-944.25

	573
	锦华
	40元--50元
	27
	27
	0
	12663.23
	8296.99
	4366.33

	573
	锦华
	50元以上
	51
	51
	0
	61716.16
	58960.7
	2755.46


	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

	573
	锦华
	10元以下
	124
	0.057　
	32655.44
	0.52　

	573
	锦华
	10元--20元
	123
	0.057　
	86990.96
	1.38　

	573
	锦华
	20元--30元
	83
	0.038　
	50288.82
	0.80　

	573
	锦华
	30元--40元
	43
	0.020　
	30116.7
	0.48　

	573
	锦华
	40元--50元
	27
	0.0125　
	12663.23
	0.20　

	573
	锦华
	50元以上
	51
	0.023　
	61716.16
	0.98　


分析：10元至20元下滑了1475.32元。30元到40元下滑了：944.25元，1.是门店的货品没有准备好，数量没有准备好，这个顾客要了，下一个顾客就没有。2.这个价格带的品种不多，顾客需要的我店没有。

措施：跟据当地消费习惯适当增加10元到40元的畅销品种。

六．门店现价格带分布情况：（此表数据请在门店价格查询，输入自己门店ID）
	价格
	品种数量
	占比

	高（50元以上品种）
	　635
	　30%

	中（20-50元之间）
	　960
	　46%

	低（20元以下品种）
	　461
	　22%


（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
（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：从以上来看每一个价格带的品种还有不足之处。
措施：门店上不动销售品种较多，下来做调整，不好买的品种买了，以后就不进，引进新的品种。
七．分大类销售品种数与金额对比情况：
	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

	573
	锦华
	2065
	1875
	190
	6.54
	5.37
	1.74
	2.13
	　
	　


	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
	　44818.89
	　49543.53
	　1.1
	　2669
	　2862
	　0.32

	2
	中药
	　1107
	　2698.68
	2.37　
	　57
	　78
	　1.36

	3
	医疗器械
	　2695.3
	　5449.74
	　2.0
	　215
	　259
	　0.27

	4
	保健品
	3945.52
	　5541.99
	1.4　
	　64
	　64
	　0

	5
	化妆品
	446.7
	　732.88
	　1.64
	　16
	　19
	　1.18

	6
	普通食品
	232.73
	　625.2
	　2.68
	　7
	　12
	　1.7

	7
	日用品
	　46
	　152
	　3.3
	　3
	　11
	　3.6

	8
	消毒品
	　434.8
	　659.12
	　1.5
	　55
	　73
	　1.37


分析：2013年4月销售：5.37万元，2014年4月销售：6.54万元。2014年比2013年人流量下滑了96笔，这说明我店平时工作没有做到位，还有是平时不好走的品种公司退回去了，突然又有顾客需要这个品种，这也是人流下滑的原因这一。
八．门店库存分布情况：
	　
	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

	
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	573门店库存
	1571
	116
	145
	132
	13
	7
	13
	19
	2016


措施：门店通过品种分析，经过一段时间，在7月门店库存品种数新增品种合计80个，其中药品增加品种30个。7月3日门店库存……（请查询后填写后面分析）
  分析：1.增加品种的同时也增加了销售。2.中智品种也我店带了部分销售。3.在平时不好走的品种淘汰了些。
九．门店动销情况：（此表数据和周销售数据查询方法一样）
	90天动销率
	90天未动销品种数量
	占比
	90天动销品种总数量
	占比
	门店总品种数量

	0.69
	527
	　0.25
	　1406
	　0.68
	　2016


分析：从数据分析来看我店的不动销品种数多，这样一方面给公司积压资金， 另方面时间长了就形成了效期，也给自已店上带来了压力。措施：平时这不动销品种每天每班完成3-5个品种，看片区其它门店有需要的相互调换。
十：销售下滑金额最大前十位小类情况：
	门店ID
	门店
	小类ID
	小类
	14销售金额
	13销售金额
	销售增减

	573
	锦华
	10101
	青霉素类
	3963.85
	4230.15
	-266.3

	573
	锦华
	10102
	头孢菌素类抗菌消炎药
	6915.87
	5786.96
	--1128.91

	573
	锦华
	10202
	清热解毒药
	4420.17
	4002.62
	-417.55

	573
	锦华
	10103
	四环素类抗菌消炎药
	200.85
	354.33
	-153.48

	573
	锦华
	10401
	消化不良药
	85.61
	184
	-98.39

	573
	锦华
	10402
	润肠通便药
	444
	602
	-158

	573
	锦华
	10405
	制酸止痛用药

	185.3
	708.25
	-522.95

	573
	锦华
	10407
	胃肠道其它疾病用药

	54
	531
	-477

	573
	锦华
	10409
	泄泻类用药
	130.98
	2306.1
	-2175.15

	573
	锦华
	11001
	利尿通淋药
	120.05
	184.14
	-63.64


（此表只填写下滑金额最大的前十位）
分析：门店下滑小类个63，下滑金额：-83699.元。清热类下滑6个小类，下滑金额：-417.55元，头孢菌素类下滑了：1128.91   -
十一.销售品种数下滑最多前十位：

	门店ID
	门店
	小类ID
	小类
	14品种数
	13品种数
	品种数增减

	573
	锦华
	60101
	皮肤粘膜消毒剂

	26
	35
	-11

	573
	锦华
	11404
	祛风湿疗痹痛药

	4
	11
	-6

	573
	锦华
	10308
	养阴止咳药

	1
	6
	-5

	573
	锦华
	10409
	泄泻类疾病用药

	1
	5
	-4

	573
	锦华
	11105
	眼科其它疾病用药

	3
	7
	-4

	573
	锦华
	10105
	喹诺酮类抗菌消炎药

	1
	3
	-2

	573
	锦华
	10410
	驱肠虫药

	1
	3
	-2

	573
	锦华
	10413
	调节菌群用药

	1
	3
	-2

	573
	锦华
	10405
	制酸止痛用药

	1
	2
	-1

	573
	锦华
	10110
	中成药类抗菌消炎药

	1
	2
	-1


（此表只填写下滑品种数较大的前十位）
分析：（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）
  分析：从以上表来看有些品种是季节品种较强。有时候门店要的数量不大，突然这段时间顾客有几个要，一时间拿不出来，顾客就流失。有些价格低的品种我们店就没有要那么多并且有不好买。
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？
1. 九大单品任务分解落实到人——执行情况（同上）
2. 门店新会员发展——每人每月办理人数，有效会员人数
3. 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？
4. 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？
5. 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？
6. 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？
1.7月门店总任务，6.72万，毛利2.35万，中药任务0.9万，集团任务0.7万。

2.具体分解到每周，每天，每人——执行情况，

例如2：  每人销售任务2240元，未达85%的要求，就到片区销售好的门店学习，如到月中门店销售不好的门店申请做活动。

7. 九大单品任务分解落实到人：每周来统计一次完成好的给予奖励一周的货架卫生交又销售没有完成的来帮助做一周。

8. 门店新会员发展——每人每月办理12人数，有效会员8人数。
9. 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21人，占0.04%，2次-5次者36人，占0.07%，5次以上次者30人，占0.029%，如未达到要求，分析是什么原因，采取有效措施。
10. 门店每人负责货位货架品种情况，缺货登记是否每天在做，有无同一品种，最近很多顾客来询问，门店没有，是否需要未其申报新品？如门店每人负责的货架是当季品种缺货是什么原因是公司没有货还是在做计划是没有生存。要落实到位，顾客需要我店没有的要做缺货登记，下次到货时通知顾客到店。
11. 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？货品成列旁边有关联销售的品种成列，让顾客想到要了这种药还可以加另外的药品配到服用效果好。每天下午交班时每人检查个人负责的区域有没有缺货有就及时补充到位。
12. 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？
货品补充如：当季品种，不能有缺货，计划一周需要多少量，每次补充一周有没有顾客需要我店上没有的品种，做计划是要给每班交接好。

