                    万科店2017年1月——3月数据分析

一、表一：2017年1月-3月销售同比去年数据分析

	
	
	销售
	毛利
	笔数

	
	
	2017
	2016
	增长比
	2017
	2016
	增长比
	2017
	2016
	增长比

	万科店 
	1月
	237981.39
	193481.63
	22.9%
	69823.9
	59358.57
	17.6%
	3307
	3001
	10%

	
	2月
	198979.29
	212928.19
	-6.5%
	62891.51
	69375.83
	-9.3%
	2924
	3080
	-5%

	
	3月
	207470.35
	211911.99
	-2%
	65031.47
	68672.00
	-5.3%
	2954
	3751
	-21%


总结：1、1月同比去年销售、毛利、笔数都在增加，主要原因是春节前的促销活动和春节旺季销售。

      2、2月同比去年销售、毛利、笔数都在下降，主要原因是春节放假，人流量减少，导致销售下滑。

      3、3月同比去年销售、毛利、笔数下滑，主要原因是有两天移动网络出现故障，不能刷卡，系统也不能用，影响了一部分销售，还有就是来客数下滑的比较多。
二、表二：门店员工2017.1——2017.3客单价、客品数、毛利率情况
	
	客品数
	客单价
	毛利率

	
	1月
	2月
	3月
	1月
	2月
	3月
	1月
	2月
	3月

	杨琴
	2.31
	2.42
	2.31
	80.2
	72.00
	79.22
	30.7%
	30.8%
	31%

	马雪
	2.24
	2.40
	2.45
	73.55
	75.24
	78.78
	29.7%
	31.8%
	33.3%

	李小平
	2.23
	2.09
	2.18
	68.44
	65.24
	64.34
	30.6%
	33.2%
	30.6%

	梁莉莉
	1.55
	1.76
	1.68
	21.59
	33.48
	34.62
	2.69%
	21%
	24.1%


总结：杨琴、马雪、李小平客单价、客品数、毛利率每月基本持平，增幅不大，梁莉莉是2017.3.13来的新员工（实习生），销售能力较差，联合用药和高毛利品种搭配较差，各项数据都很差。
三、表三：门店2017年1月、2月、3月大类销售情况
	
	1月
	2月
	3月

	药品
	167695.44
	141790.45
	152155.07

	中药
	22721.18
	13890.29
	19906.59

	保健品
	24598.44
	24037.37
	21707.37

	医疗器械
	10646.15
	11298.12
	7813.08

	日用品
	3848.92
	1516.78
	632.10

	消毒产品
	1239.76
	1103.66
	1301.64

	化妆品
	2523.7
	2383.64
	578.91

	普通食品
	11298.12
	2958.88
	3187.09


总结：环比各大类销售都在下降，化妆品、日用品、普通食品、保健品下降较多，主要原因是：一、部分品种缺货。二、价格和会员制度流失了一部分老会员。三、员工销售能力欠缺。
四、4月增量措施：

1、 做好每个月的促销活动和会员日销售，争取活动期间和会员日能够完成任务。

2、 提高员工张洁和梁莉莉的个人销售能力，要求每人每天学习5个产品知识及搭配用药，每天瑞商学习重点品种100分，当天考核，考核不合格者利用下班时间到门店学习直到考核合格为止。一周至少做拿药练习3次，一周至少练习销售、收银八步曲3次。

3、 利用新会员权利，积极办理会员卡，积极宣传新会员制度，做好服务，维护好老顾客的同时大力发展新会员。
4、 门店目前库存较少，需要补品种500个，上个月也在陆陆续续地补品种，到目前为止，新增品种48个，离目标任务还很远，我们也正在匹配公司经营目录，筛选适合门店的品种，争取在这两周之内完成。

5、 做好每个月的超低会员特价。

6、 做好收银台一句话服务，增加客单价。

