东南片区2015年1月销售数据

浆洗街店销售数据分析：

1、 门店周边市场分析：
浆洗街店15年1月份销售同期相比下滑：2687.78元，笔数下降1468元，会员笔数下滑：361笔，会员消费占比下降：-6.53%
  浆洗店位于华西医院附近，周边大型药房较多，客流主要来源于（流动人员）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。

1、 劣势分析：浆洗街店竞争优势分析
A、 良好的品牌形象，保证质量的产品
B、 良好的购物环境，能给顾客提供舒适的休息区域

C、 经营品种局限，无广告热销品及独家销售品种，对普通顾客无吸引力。

（1）位置处于华西医院门口，第一时间拦截了大量的顾客；

（2）主要竞争对手——升和三精商品总类较我店更丰富，尤其是医院品种齐全；在医疗器械上并且配备有专业人员进行销售。

（4）杏林大药房，主要经营品种以品牌品种+自有贴牌品种+部分不知名的小厂品种为主，他们的优势是：品牌品种及部分畅销品种价格偏低，贴牌品种价格较高（此品类我店无），而他们的中药材也有贴牌品种，其品类丰富，经常会进行买赠及其他促销活动。且均有促销员驻店，对这部分产品的销售提供了基本保障。会员日活动及日常活动力度较浆洗街店大，会员日消费满38元送5元现金券，满68元送10元，满98元送15元。日常活动以大幅度买赠、买省及特价为主，且目前地理位置较浆洗街店好。

2、 门店存在问题及解决办法：

（1）人员方面：片区部分门店（浆洗街店、观音桥店、龙泉锦绣店）店长与员工之间缺泛沟通，促销与员工之间拉帮结派，不团结。

解决方案: 片长、店长与员工之间多交流、沟通，从员工重新搭配。
（1） 品种方面：目前我司正在实施一店一目录淘汰了部分品种，导致部分顾客流失，影响了部分销售。华西医院医生在开处方ID：128318  格列可，每次医生都是10盒的开。但是我司保证不了货源。每一次到货为200盒，最多能销售两三天，我店就缺货了。几乎又要等一两周才能到店，而且这个品种是我们成都市只有我们店才有销售。其他店是购买不到的品种，导致我们销售下滑的主要原因之一。

解决方案：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。特殊品种进行每两天或者每周跟踪。尽量不断、缺货。

（2） 会员消费占比低 ：门店人员反映，之前周年庆活动输会员卡不打折，而不输会员反而打折。 

解决方案：积极鼓励顾客办理有效会员卡，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。

（3） 加强对新员工的培训和考核并制定学习计划，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。

解决方案：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

（4） 保健品销售方面：销售意识淡薄，意识不够强，缺乏销售经验，未联合搭配销售

解决方案：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二到三个保健品知识，并且熟悉此品种的作用和卖点，每周或半月由门店店长进行考核一次。     
万科店

1、 根据数据中可以看出我们店2015年1月销售、客单价及笔数在同期相比下滑较严重，会员消费笔数及会员消费占比下降原因。
   周边情况于2014年周边新开2家私人药房，药价相对我们要便宜。目前我司正在实施一店一目录淘汰了部分品种，导致部分顾客流失，影响了部分销售。
2、 进行门店周边情况调研

离我们店800米元新开了一家加盟的太极大药房，目前正在装修中。

2、 销售上量措施

1、 提升会员销售占比

   利用会员特价及每月的会员讲座来提升会员对我们的认可，还有我们的专业服务来留住会员顾客。

2、 提高客单价

   要提高客单价，首先要提高门店员工关联销售能力。平时要重点学习公司下发的重点单品的一句话卖点及其功能主治和疗程用药，积极参加公司的各项专业知识的培训，提升员工自身的专业知识水平。

3、 中药销售上量

   现在我们店的中药也上的差不多了，都已经在开始营业了，在加上后期中医坐诊，来提升中药的销售。

4、 省卡上量

  现在我片区柳翠路店、万科店、崔家店省卡已开通，加大宣传，并在年后一起做一次活动申请，提升门店销售。

         杉板桥店、龙潭西路店、青白江店、龙泉锦绣店、龙泉东街店
以上门店都是15年1月销售与同期相比下降较严重，除龙潭西路店客单价未下滑之外，其他门店都有不同程度下滑，交易笔数也随着下滑原因分析：
劣势：杉板桥店属于社区店周边有3家药房，品种齐全，商品陈列饱满。价格比我们占优势，另外周边有3家私人诊所，以前住在锦绣东方小区里面的老顾客搬迁一部分到刃具厂那边去居住，所以竞争非常大，而对面小区九龙仓入住率很低，部分未交房。
劣势： 龙潭西路店主要是销售和客单价下降，主要位于三环外，特别是冬季晚上周边商铺几乎都关门较早，晚上顾客群较少，而且门店在销售方面存在问题是员工缺乏专业知识，团队氛围不够浓厚。
劣势：青白江店：因在14年时对面九龙超市关门，导致人流较少，铺面很大、很宽商品陈列不饱满。给顾客的视觉是好像我们店要关门似的。在15年中主要提升销售方案是：
1. 申请把另外一边门给关了，再把处方柜搬过来，这样看起店内饱满些，但还是需要公司的支持。
2. 尽快把空出的房子转租出去，为公司降成本.

3. 申请搞一次大型活动，提升来客数。
4. 实施一店一目录淘汰了部分品种，导致部分顾客流失，影响了部分销售。好多顾客一样药买不到，其它药也不会买。
劣势：龙泉锦绣店 位置处于大学周边、现在外面基本没有什么流动人口。因学校放假周边人员流动就更加少，而周边商铺也关门，所以门店在15年1月销售与同期相比较下滑严重。笔数也随着下滑。周边又新开两家私人药房距本店大概500百米左右。私人药店价格比我们相对优势、会员日8.5折。保健品都是买二得一或者8.5折。
劣势：龙泉东街店：同比销售和客单价下降厉害原因：
1.由于去年一月临近过年，街上过年的气氛浓，促使很多顾客有着买年货的心理准备；
2.今年周边多开了两家药店均可以刷社保卡，对面更临街，而不像我们药店要多走几步路。
3.门店所在的位置周围没有商圈的气氛，旁边商铺已经关门，导致晚上整条街就我们一家开门，导致周边人气不旺。
4.今年药品价格上调，周边药房都是走不知名厂家价格相对便宜一点，构成一些顾客不懂药品知名度的情况下觉得我们的价格贵。

上量措施：1.维护好老的会员顾客，定期维护。2.还是需要药品特价策略。3.多做活动并短信通知顾客，很多顾客反映活动不知道，但是打电话有的会很反感。

药品增量措施：
1、 保证每周一次缺货商品统计并上报，减少门店缺货品种，定期对库存产品进行分析统计，保障畅销品种在门店的安全库存，避免缺、断货，保障顾客正常需求。
2、 保证每月一次的市场价格调查，及时调整门店敏感商品价格，保证市场竞争力。
3、 紧跟市场潮流，及时收集新品信息，及时引进市场独家品种、广告热销品种，特别是医院处方品种和广告品种，提升人气，提高销售。
4、 坚持走品种齐全的道路，保障小品种的经营，特别是D类必备商品，尽可能满足顾客需求，提升顾客满意度。
保健品增量措施：
1、 做好普通保健品的分众销售，根据各类慢性疾病辅助治疗，预防保健、营养调理、膳食干预等归类陈列，并定期更换新的套包，方便员工关联推荐及帮助顾客选择，提高成交金额，店内设置保健信息专栏，店外张贴宣传海报，增强顾客保健意识。
2、 推出送朋友、送长辈、送领导等各种类型的套包，帮助顾客选购到如意的礼品。
3、 针对保健品每月做一场优惠力度大的促销活动，全力销售保健品。

4、 不定期更换保健品陈列，让门店的货品活起来，更多的吸引顾客，达到刺激消费的目的。
2015年片区门店增量措施
一、人员方面； 
1、公司现状：
  1)门店员工及店长变动频繁影响门店销售。例如：我们片区华油路店、柳翠路店。
  2)新店长未经过系统培训上岗，在销售方面与管理上面经验不足。
  3）门店员工之间沟通不畅，合理搭配销售团队。如：浆洗街店、观音桥店、华油路店、龙泉锦绣店。
2、解决办法：
  1）请公司支持及保证员工稳定率。
  2）将片区内销售较弱的员工轮流轮换到优秀门店学习，并制定老员工帮带计划，提升新员工销售能力及工作积极性。
  3）加强员工沟通，根据门店的实际情况制定活动计划，片区内资源共享，调查周边顾客群体，了解顾客真正的需求从中找差异提升门店销售。加强门店的执行力及基础工作管理。

二、团队建设方面：

1、对店长反映的问题，及时有效解决；赢得大家的信任；

2、在工作上尽自己最大努力在生活上关心新员工，在工作中去帮助他们；多与老员进行沟通、交流，减少片区人员的流失。

3、带动整个片区的员工，增加大家的凌聚力，团结一起、共同努力完成目标任务。
4、督促门店各项工作按公司要求执行，积极配合各项事宜的完成。

三、商品方面:

   1、目前我司正在实施一店一目录，这更有利于门店的长远发展。在以往固有销售模式中，因公司导向，我们店长及店员主要销售TABC，从中争抢顾客，顾客需求品种调货不及时，并没有从真真意义上解决顾客所需，所以片区门店的销售笔数、客单价都出现了不同程度下滑（为保证销售，门店只有提升单笔客单价）。

 帮助办法：

   1）培养员工联合搭配销售的习惯。

   2）保证每周一次缺货商品统计上报，减少门店缺货品种，

   3）培训门店店长对数据的分析能力，定期对库存产品进行分析统计，保障畅销品种在门店的安全库存，避免缺、断货，保障顾客正常需求。

   4）紧跟市场节奏，及时收集新品信息，及时引进有较大市场的新品.

   5）坚持完善各个门店品种结构，保障小品种的经营，特别是D类必备商品，对D类品种进行人员任务分配、并实行考核。

2、中药销售方面：

   1）、激励员工谁销售谁受益；

   2）、老员工带好新员工做好销售；

   3）、任务分配，门店可以制定班次任务销售；新员工参加门店销售TABC及中药提成激励。

   4）、片区以老带新的模式，培养中药销售人才。 

四、促销活动：

1、制定适合门店的促销活动方案，充分做好活动前的准备工作，如：店外场地安排、提前备货，活动内容熟悉，社区张贴POP宣传，殿堂氛围打造、电话通知老会员并告知活动内容，发展新会员，提前邀请厂家并落实

 2、活动期间合理调配片区人员，使门店销售能力达到平衡状态。如门店人员销售较弱，可以进行片区内人员调配，老员工带动新员工销售，保证门店活动的有效进行，提升门店销售。

 3、活动结束后，与店长及员工一起分析、总结本次活动整体情况，对活动中的不足进行要求，对活动成功的门店及人员进行奖励。

五、医疗器械增量措施：
1、 玉双路店增加家用医疗器械产品及品牌器械专柜，加强员工对医疗器械销售的接待能力专业知识培训，避免顾客流失。
2、 POP进行宣传，吸引顾客。
3、 争取医疗器械销售单品奖励，提升全员销售医疗器械的积极性。
4、 推出家用医疗器械套餐，针对不同层次及不同需求的顾客，搭配不同商品的家用套餐优惠，提升医疗器械顾客的客单价。
5、 坚持做好医疗器械消费者售后跟踪服务，指导顾客正确使用，并发展耗材消费，做好客情维护。
六、提前做好15年的团购销售。任务划分到门店、并落实到每人。提早进入片区门店机关单位、学校、建筑单位及公交、出租车公司进行团购联系。

                                                 东南片区 ：    向海英        
                                                     2015年2月3日   
