鱼凫店销售分析
  温江鱼凫店于2018.1.1日开业到现在，已经40天了。但销售很不理想。（以下是1.1-1.26日数据）
	销售
	毛利
	毛利率
	笔数
	客单

	55413.41
	17229.49
	31.09%
	870
	63.69


主要分析有以下因素：

1、 外部因素（周围环境）

1.消费水平较低。

鱼凫店位于温江老城区，周边小区固定居住人群较少。经走访调查，了解到距离门店较近且较大的小区（电信小区，鱼凫路47号院，鱼凫路32号院，廉租房），其中电信小区入住130户，以老年人居多；鱼凫路47号院以军人家属，五医院家属以及五医院实习生居住较多，共计100户；廉租房人数较多，1栋24楼，一楼6户人，总共一栋144户人口，共有3栋，了解到房租+水电+垃圾清理费+物管费一年共计1000+。
2.竞争较强。

  鱼凫路到白马庙街（600米左右）共计10家药房，包括诊所。（同春堂，杏林（连锁），科创，不知名小诊所，希旺，希旺诊所，一心堂（连锁），华康，乐源堂（连锁），启源）其中有中医坐诊的有杏林，希旺药房是有自己的诊所。华康，启源门店营业员可以自己包零散药，处方可以自己开。

3.知名度不够。

  很多路过的顾客不知道太极大药房，也不了解连锁跟私人药房的差别。给他介绍，解释，还是觉得没差。
4.顾客购买习惯。

  周边私人药房较多，大多货品为小厂家药品。顾客形成了一定的购买习惯。很多时候，顾客拿来问的药， 我们都没见过，造成顾客流失。（附表为1.26-2.8号顾客流失统计表）
针对以上外部因素措施：

1. 针对周边竞争药房采取对策：
1� 查药价，针对性做超低特价。（执行时间：2.9号开始，每天采集5个品种，执行人：全员）

②顾客需要包零散药时，尽量留住顾客，给顾客推荐合理且价格较低的搭配。（执行时间：2.10日开始，每天坚持，执行人：全员）

③
2. 针对知名度不够采取对策：
1� 一到周五将免费测血压桌子摆过道上，并免费给顾客办理会员卡。（执行时间：2.10日开始，执行人：当班人员）

②周末到小区进行宣传免费办理会员卡，发放dm单（执行时间：2.17日开始，执行人：休息人员）。
③
3. 针对顾客购买习惯采取对策：

1 进店顾客，办理会员，每人每天3个。（执行时间：2月10日开始，执行人：当班人员）
2 对于我司未经营品种，尽量用专业知识给顾客替换成同类品种或给顾客找货源。对于有的品种，积极调货。（执行时间：2.10起，执行人：全员）
3 加强增值服务这块。特别是对顾客送货上门。（因周边居住老人较多，我们可以送货到家）每次办理会员卡时，主动给顾客宣传，拉近和顾客的距离。（执行时间：2.10日，执行人：全员）

4 每天坚持记录流失顾客统计表，及时采集价格和补货。

2、 内部因素（自身因素） 

1. 专业技能有待提升
	员工ID
	姓名
	疗程能力
	关联能力
	客单价
	客品数

	4518
	王慧
	1.58
	1.88
	64.17
	2.97

	10956
	文清芳
	1.32
	2.01
	55.08
	2.65

	11101
	杨小琴
	1.28
	1.79
	63.65
	2.29


	员工ID
	姓名
	疗程能力
	关联能力
	客单价
	客品数

	5589
	罗璇
	1.69
	2.24
	113.94
	3.78

	9988
	夏彩红
	1.98
	2.11
	126.72
	4.18

	10900
	刘敏
	1.41
	1.96
	94.28
	2.77

	10927
	王馨
	1.62
	2
	84.81
	3.24


以上是鱼凫店和温江店的对比，有对比，才有差距。以上2表看出，我店员工在关联用药销售相对较差。关联用药差导致客品数低，客品数低，导致我们客单价低。要提升我们的销售，最重要还是我们的关联用药得加强。
2. 货品不足

门店现有品规3029个，还有待提升。主要补充呼吸系统抗感冒类，中药散装摆盘品类，以及中药配方饮片类。

3. 产品知识不熟
门店员工有时不能及时给顾客解答疑问，最后导致顾客流失。
4. 专业服务有待提升
  针对以上自身因素措施：

1. 针对关联用药销售较差采取对策：
1� 每天瑞学学习，每天学习500个积分，店长定期检核。（执行时间：2.10日，执行人员：王慧，文清芳，杨小琴。实习生从2.22日开始执行）
2� 每隔一天拿药练习一次。每次拿药20个，实习生10个。（执行时间：2.10日，执行人员：全员）

3� 每天培训及背诵1个品牌月品种及金牌品种说明书，必须在店长处背过，拍视频，视频上传至片区微信群，由全片区人员监督（执行时间：2.10日，执行人员：全员）
4� 积极参加公司组织的各项培训，每次培训，门店安排一人至两人学习（执行时间：2.10日，执行人员：全员）

5� 加强双手行动（执行时间：2.10日，执行人员：全员）

2. 针对货品不足采取措施

1 补充不足产品，对比同类型门店陆续补充，预计补充货品800个。（执行时间：年后第一次计划补充至少50个，执行人员：王慧，文清芳）

2 积极向周边药房调货，保证顾客需求。（执行时间：2.10日起，执行人员：全员）
3 根据货品询问次数，报新品需求。（执行时间：2.10日，执行人员：王慧）
3. 针对产品知识不熟采取措施：

1 加强“提升关联用药销售”的措施。（执行时间：2.10日起，执行人：全员）

4. 针对专业服务提升采取措施：

1 认真执行十不准条款（执行时间：2.10，执行人员：全员）

2 认真执行销售，收银八步曲以及专业术语的攻克。（执行时间：2.10，执行人员：全员）

以上是鱼凫店销售数据分析，认真执行，加强执行力，相信我们店会更上一层楼，丢掉销售倒数的帽子。加油！！！ 
温江鱼凫店：王慧
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