大邑邛崃片销售分析

1， 片区基本销售数据

	时   间
	销售额
	毛利额
	来客数
	毛利率
	客单价

	2015年1月
	1355935
	497608
	26235
	36.69%
	51.68

	2014年1月
	1509938
	492560
	24832
	32.62%
	60.80

	差    额
	-154003
	+5048
	1403
	+4.07%
	-9.12


2， 会员消费情况
	时  间
	消费金额
	消费金额占比
	消费笔数
	消费笔数占比

	2015年1月
	553919
	40.85%
	8401
	32.02%

	2014年1月
	685861
	45.42%
	9146
	36.83%

	差   额
	-132164
	-4.57%
	-755
	-4.81%


3， 中类销售分析
	时间
	中药
	保健品
	医疗器械

	2015年1月
	144458
	99953
	52884

	2014年1月
	159127
	135116
	61997

	差   额
	-14669
	-35173
	-7113


4， 重点单品分析
	时间
	天胶
	美美
	太极钙

	2015年1月
	37961
	7033
	16773

	2014年1月
	59952
	10126
	16292

	差   额
	-2199
	-3093
	480


五．销售下滑原因分析：
1，销售下滑了，来客数却上升了，说明人员出现了问题。

A,邛崃片区共6家店，有3位店长是见习店长，27名员工中，进公司不到1年的员工就有8名。员工的离职也会流失部分老顾客，同时新员工的销售技能，服务技能，专业技能，也有问题，需要提高。
B，邛崃中心店，人员有问题，公司人员7个，促销员4个。现在自己员工都是在抓中药，很少卖成药。促销员专门卖自己厂家的成药，即使有顾客需求，也很少主动搭配其他厂家的药。这样就导致了联合用药差，还有可能导致顾客根本买不到自己真正想买的药，最终导致销售流失，顾客流失。（中心店顾客流失1305人）
C，有些员工工作思想有问题，销售没有激情，有混日子的表现，尤其是一些生意差的小店的员工。

2，片区销售下滑，主要部分在会员消费这一部分，流失会员755人（而且我们今年还在不断发展新会员，所以流失的老顾客远远不止这个数），主要原因：
A,淘汰品种，导致一些老顾客流失。

B,药品价格，在同行业中，我们一直不占优势，尤其是今年，淘汰品种后，价格较高（毛利较高）。

C，中山中智系列，藏药系列，17个重点单品，这些品种本来价格就相对较高，公司给门店下了任务，员工销售也有提成，所以现在门店不管顾客是否有需求或是否有接受能力，都作为首推品种。再次给顾客造成价高的印象，同时也可能导致顾客买不到真正想买的商品。
D,在巡店过程中，很少有门店会主动宣传抵扣积分的会员优惠政策，甚至很多会员还不知道积分有啥用，会员没有享受到会员的真正权益。

F，门店会员维护很差。

G，我们公司经常做活动，是不是会员都一样参加，甚至还会取消会员的权益（比如积分），让会员觉得，是不是会员，没什么差别。
3，三个中类品种都下降，主要原因

A,中药袋装下降，主要原因是绵阳厂家的涨价以及品种的淘汰，现在桐君阁袋装的引进，顾客普遍反映质量没有绵阳厂家的好。

B，中药饮片价格上调了许多，但质量却下降了，比如当归，黄芪，党参等。

C，2013年公司的中药任务很低，很多门店都能拿到中药增长奖，大家都有销售中药的激情。但2014年中药任务上调了许多，每个月能完成任务的门店很少，中药销售积极性降低了（近几个月才有销售提成的）。
D，门店销售中药，医疗器械，大保健品的专业知识和销售技巧不够，需要不断培训。

4，单品下降的主要原因：

A,天胶下降的主要原因是我们主动涨价（465涨到599），但其他药店还是465元，引起顾客的强烈不满。
B,美美下降的主要原因是大规格替代了小规格，活动力度也没有小规格买7送8划算。

5，片区销售下滑的其他原因

A,经营范围的减少。大邑片区今年减少了生物制剂的经营许可，邛崃片区药监局要求医疗器械必须摆放到医疗器械专区。

B,大邑片区新增加了一个连锁—百岁堂，新开了20多家店。

C，门店周围竞争对手的增加，大邑子龙店不到100米内新增加了2家药店；大邑围城店，新加了1家药店（可以买副食品）；大邑内蒙古店，新开了2家药店。邛崃洪川店，新增加了1家药店（有两家正在装修，即将开业）。

D,大邑富民店因房租问题没有协商好，1月8日—1月18日，拉门10天（至今没有谈好）。
六，工作计划及销售措施
1， 人员问题

A,调整邛崃中心店的人员安排，让自己员工参与成药销售，把成药做起来。具体措施：3个员工抓药，改变为2人抓药，1人去卖成药。同时，也和公司沟通，把促销员，转成我们太极自己的员工，这样更有利于管理，同时也让促销员更有归属感和销售积极性。

B,片区加强员工专业知识和销售技巧的培训，门店把任务分配到每人，任务完成率纳入工资考核。
C,希望以后公司员工培训方面多摄入一些关于管理理念，思想教育方面的内容，从思想上改变员工的工作态度。思想变则行为变，行为变则销售变。

D,提升门店的服务水平。

2，会员问题

A,按门店会员占比，给门店下达每月新增会员任务；按会员流失数量，给门店下达会员维护数量，务分到每天，每个员工。

B,要求员工收银时，必须宣传会员权益，主动兑换积分，让会员真正享受到自己的权益。
C,建议公司在以后策划活动时，会员与非会员的活动力度是不一样。这样更能体现做为会员的优势。

3，货品问题：

A,关于目录外品种，要求门店必须做好缺货登记（系统和纸质版都要做）（尽可能向公司申请或关注公司目录的变化）。

B，关于目录内品种缺货，不仅要做缺货登记，还要主动和业务部联系，请其尽快采购，尽量满足顾客需求。
C,要求门店不断学习新品种，尽力弥补淘汰品种带来的损失。每天必须学习两个，店长和片长进行监督和考核。
D,要求门店，注意写计划的方法，确保自己想经营的商品，都能在要货计划内。
4，价格问题

A， 要求门店，只要是顾客反映价高的品种，立即记录，每周每个门店组织一次价格市调，每个月28日前发给片长，由片长发给品管科或物价员，申请片区统一调价。
B， 要求店员在销售时，根据顾客需要和购买能力进行合理推荐，不只是推荐有提成的商品。

C， 不进行终端拦截，让顾客能满意买到自己想买的药品。

六：片区建议

1， 建议公司把富民店房租协商好，继续经营下去。

2， 建议大邑围城店今年租期满后，迁址。

3， 建议公司引进一些低中价格的品种。

4， 建议会员积分，也能换一些相应的礼品，不只是100分，抵5元钱。

                                                 总结人：周佳玉

                                                      2月3日
