
      2015年华泰店1月销售数据分析

一：.2015年1月与2014年1月销售对比情况：

	
	销售金额
	笔数
	客单价
	会员金额
	会员笔数
	会员客单价
	会员笔数占比
	中药
	集团品种

	2014
	214863
	2721
	78.93
	73306
	1100
	66.66
	40.4%
	1.02
	4.84

	2015
	217707
	2853
	76.3
	73939
	1105
	66.73
	38.7%
	1.05
	5.73

	增长比
	1.3%
	4.8%
	-3.3%
	0.9%
	0.45%
	0
	-1.7
	2.9%
	18.3%


从以上数据可以看出

   2015年1月的销售金额和笔数都有一点增长，客单和会员占比有一定减少，都没有达到预期的效果。我们还可以从每日销售数据看，一是因为2014年1月30日就开始大年30放假，所以在这前两周都是销售高峰期，基本上每天都是9千多，当时我们周边也只有1家新开药店。今年旁边再新增两家新开私人药店，价格偏低，并且很快就市卡省卡都可以刷，再加上周围没有新开楼盘，新入住人员较少，菜市场外面的富润广场经常会做展销会，晚上也有广场活动和其他活动。导致我们现在晚上客流没有以前密集。最近销售数据看，早班和晚班销售大致可以持平，晚上的小高峰也越来越少。二就是我们的活动效果越来越差，有好些老年忠实顾客群在减少，也许公司会说淘汰品对我们没有影响过，但是当顾客3次以上来店发现他们想要的药品买不到，他们还会在这里等上两三个月吗？所以现在我们有些淘汰品是把货补上来了，现在也是销售平平。
2、 门店增量措施（1----3点）：

1. 做好节前备货，抓住节前普药和送礼宣传准备工作，提高销量。争取年前这两周销量同比2014年节前两周增长10%.
2. 利用节前的新年活动，做好准备和宣传工作，完成任务目标。

3. 阿胶涨价前的最后冲刺，对进店顾客都提到阿胶，尽量打破销售大难题。

4. 做好单品任务考核的销售，全员随时关注，共同努力，争取完成各项任务。

