枣子巷店扭亏措施
一、2013年5月相关数据

	时间
	总销量（万）
	毛利
	毛利率
	笔数
	客单价（元）
	会员消费金额占比
	T类（万）
	ABC（万）
	大保健及蜜语花香（万）
	中药（万）
	利润额

	5月
	10.6797
	3.4806
	32.59%
	2501
	42.7
	38.69%
	1.8035
	1.947
	0.5476
	1.6625
	-4599.9


5月费用33899.23元，其中房租14700元。
按照5月的毛利率，距离扭亏还差14115元的销售，每天需要增加470.50元的销售。这部分销售主要从保健品和应季商品这两方面提升。
2、 与2012年5月同期数据对比

	时间
	总销量（万）
	毛利
	毛利率
	笔数
	客单价（元）
	会员消费金额占比
	中药（万）
	利润额

	2013.5
	10.6797
	3.4806
	32.59%
	2501
	42.7
	38.69%
	1.6625
	-4599.9

	2012.5
	8.0027
	2.4872
	31.08%
	2685
	29.8
	29.20%
	1.4499
	-12878.27


根据以上数据，今年5月与昨年同期相比，销售额增长33.45%，毛利增长39.94%。省卡的开通是增长的一大原因。

三、2013年一季度与二季度数据对比（2013.1.1--3.22与2013.4.1--6.22）

	时间
	总销量（万）
	毛利
	毛利率
	笔数
	客单价（元）
	会员消费金额占比
	利润额
	费用

	1季度
	25.5733
	8.2502
	32.26%
	5835
	43.82
	35.09%
	-37739.11
	110800.21

	2季度
	30.3119
	9.7358
	32.12%
	6981
	43.42
	39.40%
	
	


同期相比，销售增长18.52%，毛利增长18%。

4、 争取扭亏的措施

1、 加强店内员工的销售服务，做好收银台一句话服务，以此提高客单价；调整收银台陈列，加强当季商品的销售。
2、 大力发展会员，增加会员消费，以此提高会员消费；

3、 在中药方面

到中医学院寻找合适的中医医生，让医生推荐病人到我店中药捡中药，我们给医生提成，以此来刺激医生，提升销售，同时又提高毛利。

面对中医大放暑假给我店中药销售带来的影响，通过加强中药袋泡茶的销售来填补这方面的影响。

4、 人员的配备完善

目前门店人手比较缺乏，现有正式员工3名，促销1名。希望尽快安排人员到店上。

员工的销售能力需要提高，希望能安排一名销售能手带动我店上的销售激情。我店促销张素清希望公司考虑能转为营业员（之前已经上报），此员工销售能力较强，有一批固定的老顾客，如果转成营业员，更能提高张素清的积极性。

加强门店员工对保健品的销售意识和专业销售知识，以此提高保健品的销售。

5、 门店品种的调整

现门店品种不够齐全，下一步需要筛选一些品种，进行适当的要货，特别是TABC类和保健系列品种的丰富。我店的提升主要从保健品和应季商品的销售上来提高，因此要保证此类货品的货源充足。
6、 促销活动

    面临成都中医药大学放暑假，我店人流量明显有所减少，适当的促销活动，帮助我店聚集人气，提高销售。

7、 任务分配

根据5月的数据，我店每个月需要做到3.94万的毛利才能扭亏，按照32.5%的毛利计算，需要做到12.123万的销售，日均销售4041元。将每天的任务细分到人头，分配如下：
焦婷：1041元，李姣：1000元，李霞：950元，张素清：1050元
