浆洗店数据分析及措施

门店数据

（一）2015年1月销售与去年同期销售对比情况（单位：万元)
	
	销售
	交易笔数
	客单价
	毛利
	会员消费占比

	2015年1月销售
	40.04
	4914
	81.5
	10.46
	13.7%

	2014年1月销售
	38.41
	6394
	60
	10.1
	21.2%

	增减幅度
	4.2%
	-23%
	35.8%
	3.5%
	-35.3%


（二）各品类销售数据与去年同期对比(单位：万元）

	
	药品
	中药材及饮片
	保健食品
	医疗器械
	消毒产品
	化妆品
	普通食品
	日用品

	2015年1月销售
	32.65
	3.67
	1.89
	1.34
	0.13
	0.15
	0.07
	0.027

	2014年1月销售
	30.34
	3.37
	2.88
	1.35
	0.11
	0.21
	0.09
	0.042

	增减幅度
	7.6%
	8.9%
	-34.3%
	-0.7%
	18%
	-28.5%
	-22.2%
	-35.7%


门店周边市场分析：

  浆洗店位于华西医院附近，客流主要来源于外地顾客，周边小区较少，会员消费占比低；周边药房共计8家，主要竞争对手为升和三精和杏林药房。

其优势为：（1）位置处于华西医院门口，第一时间拦截了大量的顾客；

         （2）商品总类较我店更丰富，尤其是医院品种齐全

         （3）升和三精的医疗器械较齐全，并且有促销员销售，在销售过程中更专业

劣势：

门店存在问题及增量措施：

由于淘汰了部分品种，导致以前的部分顾客流失，影响了部分销售

增量措施：对店内商品进行维护，店员负责每天对顾客需求品种登记、调拨，店长负责在每次书写要货计划时交接给写计划的店员（条件允许的情况下，每次计划由店长书写），以达到丰富品种结构从而满足不同顾客的不同需求

会员消费占比低

增量措施：积极鼓励顾客办理会员卡，为顾客积分 ，尤其在收银时要求店员必须询问顾客是否有会员卡，是否需要办理我店的会员卡，并且对店员办理会员卡的数量进行考核，未达目标的进行1元/人的罚款

加强对新员工的培训和考核，使其能尽快走上工作岗位，加强销售意识，减少对顾客的销售流失

增量措施：由店长亲自负责新员工的学习进度和考核，让员工每天晚上上报今天所学到的知识和不懂的地方，以便于及时解决问题，加快学习进程，更快熟悉门店工作

保健品知识不足，未联合搭配销售

增量措施：由于我店销售主要由促销员产生，店员的销售知识比较欠缺，所以要求每天在交接班本上学习一个保健品知识，并且熟悉此品种的作用和卖点，每周进行考核一次

销售过程中的服务态度问题

增量措施：药店做销售就是做服务，服务态度好给顾客留下好的印象才能有回头顾客，使我们门店才能有稳定的客源和销售，要求店员绝不允许与顾客争吵和投诉

