                    2013年新津兴义店经营建议及措施

  首先是数据分析：

	年份　
	销售笔数
	总销售
	平均客单价
	毛利
	毛利率
	会员消费笔数
	会员消费金额
	会员客单价
	社保金额
	社保人数

	2011
	9736
	440358.38
	45.23
	143748.48
	32.64%
	4131
	185309.69
	44.86
	141838
	2931

	2012
	8976
	401506.19
	44.73
	137244.84
	34.18%
	2856
	145444.37
	50.9
	132081.47
	2654


从表中不难看出2012年虽然我们毛利在上涨，客单价也上涨了，但消费人数减少是我们最主要的问题，

其原因有：1.店前50米两个私人药房，且其中一家面积很大，并且刚好拦住了上街的大部分人群，且可以刷卡，从10月份可以刷卡就导致我们店刷卡人数减少近300

          2.价格无竞争优势，即使有些我们的特价商品也比别人贵，还有私人老板价格活动性大，与医院挂钩，专门开他们的品种，乡下消费水平毕竟还是很受限制

          3.乡下人的保健意识淡薄，对药品安全认识不够，

          4.而我们最大的优势就是大公司质量保证，且种类丰富，专业知识较私人药房好

所以针对我们店的实际情况可以从以下几个方面入手：

更加优化产品结构，减少一些不必要品种的库存积压，同时做好缺货登记，丰富需要的品种

我们现在使用的会员信息登记本还是老式的，太简单了，所以除开公司的会员登记的内容，我们要学会自己丰富会员信息，如：老会员的过敏史、疾病史、及他常买药品。每次他来买药是提醒其是否备有其平时需要的品种。而且最好能把这个增加的信息记住

销售从身边做起，学习走出去方针，我们这虽然是乡下，周围厂区都很少，不过也可以发动身边的人走出去，当然这部分肯定会很难，尤其是对于我一个外地人，甚至刚开始可能只能局限于创可贴、藿香正气液

提高员工自身素质，如服务态度、专业知识……平时多沟通，多学习讨论，尤其是对于我们高毛利产品及保健品，多宣传，提高这带人人的意识。

当然这一切贵在落实、贵在坚持、还有公司的理解和支持员工的配合。地理位置真的很重要，大家都明白“巧妇难为无米之炊”，朴宝园的兴起让很多成都人下来，可是大家都会在它门口就下车，真正到这边的人不多。那边万人小区更远，而且现在已经有几家药房进驻了。据说我们面前不久要修小区，起码几年后人才多起来，而且哪个小区自己没有药房呢？这边没有路灯没有其他卖东西的店，不会有人过来逛街，不会有人来散步。难道我们就靠太极大药房几个字吸引别人？那正街上也有啊，虽然只是加盟店，其中好坏我们能区别可是顾客能么？所以我想没有人能保证2013年就扭亏吧！我们只能做好自己，不尽力而为而是全力以赴。

为了这些能够落实一定要有奖惩政策，如任务分配到人头，没完成的罚款，如店外销售谁做的谁提成或其他奖励。如果一个月所有任务都完成或销量提升到多少大家就可以一起出去庆祝下。更民主、让大家都爱着兴义店，把他当作自己的家。

                                                         新津兴义店：刘燕
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