2013年龙潭西路店销售分析及上量保障措施

一、经营目标

2013年全年销售目标（125万），实际完成（36.40万），保本点是（10.4万/月）。

二、门店销售数据同比

	年份　
	销售笔数
	平均客单价
	收入
	毛利
	毛利率

	2012（1.1-5.25）
	7530笔
	54.56元
	410857.16元
	131111.96元
	31.91%

	2013（1.1-5.25）
	6309笔
	57.70元
	364032.17元
	117274.96元
	32.21%


	数据对比结果
	-16.21%
	5.75%
	-11.39%
	-10.55%
	0.3


分析：（销售上升和下降原因）

本店13年1月1号-5月25号总销售为：364032.17元、与同期12年1月1号-5月25号销售相比下降：-11.39%、笔数下降：-16.21%、13年主要下降原因有以下几点：

    1、人员销售：主要是在3月份人员进行了大变动，以前销售能力较强人员全部离职。本店又从新组建团体、客流量也就慢慢减少。可能对我们新组建的人员不太熟悉、给顾客心里造成我们店人员不固定、没有信任感。这是下降原因之一。在销售过程中还需要下苦功夫、多学习产品知识、联合搭配销售、提高人员销售素质。

    2、销售人员及收银台坚持一句话服务、单品销售也随时提醒顾客会员卡的使用权以、让顾客真正的享受我们的会员权益、在工作中提醒顾客积分兑换、让顾客能享受到更多的优惠

 三、会员销售占比 
	年份
	总笔数
	会员消费笔数
	会员消费笔数占比
	总销售
	会员消费
	会员消费占比
	会员客单价

	2012 
	7530笔
	3211笔
	42.64%
	410857.16元
	195713.42元
	47.63%
	60.95元

	2013 
	6309笔
	2273笔
	36.02%
	364032.17元
	183009.84元
	50.27%
	80.51元

	对比结果
	-16.21%
	29.21%
	-15.52%
	-11.39%
	-6.49%
	5.54%
	19.56元


分析：（销售上升和下降原因）

   主要原因是：收银台一句话服务、做到让顾客能够享受到会员的权益、促使顾客二次消费及长期消费。
四、总体销售增长突破口（增量措施）：
    2013年措施中包括以下内容

天胶、美美、补肾、太极钙、复方熊胆薄荷含片五大单品营运上量措施：

任务落实到人头，按月进行考核、采取奖惩措施、对于销售第一名人员进行奖励、最后一名进行处罚。并严格按照公司规章制度进行。随时督促产品知识学习及卖点，挖掘顾客潜在的需求。 促使顾客购买的欲望。
中药精制饮片及袋装销售措施及目标：

    13年目标销售中药袋装为：18000.00元、力争完成20000.00元。丰富中药袋装品种、宣传中药养生保健多参加中药销售培训、提升销售。
3、保健食品的增量措施：每月制定总任务考核、并把任务落实到人头、对于没有完成指定任务的进行奖惩措施。对于完成任务的给与表扬和奖励。多争取厂家资源，吸引更多顾客、在销售过程中联合搭配提高销售。
4、医疗器械的增量措施：根据周边顾客的需求、并丰富医疗器械的品种、    

加大医疗器械的宣传并积极与其他门店协调调货，提高本店销售。
店外销售突破增长点及任务目标：带着我店的小团队走出去，深入到周边的单位及工地联系团购、分成2个小组、并把团购金额分配到人头：每人750元。店外团购销售能达3000元。

五、为保障以上措施落实，激发员工：

1、从我做起、要以身作者带好头、带动店员、提高积极性、执行力落实到实处、给员工做一个好榜样、并做好员工的沟通工作。在工 作中和生活上多关心，及时发现问题及时解决心里疑惑。

2、随时了解员工的心里动向与员工互动，积极商量解决难题，增强员工集体归属感和荣誉感。

3、能在销售上你追我赶的精神，相互学习及团结一致，互相激励加快步伐前进！
 6、需要公司解决问题

        本店为今年扭亏门店、需公司支持合理搭配销售人员、提升门店的销售

                                       龙潭西路店

                                            向海英

