从客数构成上增加销售额〈四〉
 （本文刊于《店长》杂志2011年第5期 总第56期）
   上半部分我们简略地从一些销售额的数据公式上分析了门店产生销售额的一些来源问题，当然还可以按照门店所经营业态的不同可以作一些侧重点加以深入，我认为，一切分析基本都要建立在数据的基础之上，不能没有数据或将数据当作累赘一样到时就清理掉。在买卖活动越来越依靠科学技术的今天，想赢得市场、赢得顾客就必然要走向数据分析的路上来，否则就会变成“瞎猫”。
其次，数据的来源尤为重要，最终落实到的是“人”的因素，因为数据的一切来源都是由人创造的，系统也是由人的控制，“人”不过关，产生的数据就是一堆垃圾数据，不堪一用。例如：现在一些门店都因为零钞不够用，在争取顾客的同意下，会使用口香糖找零，但是有的商场用的是自编码，如果用整包装的直接拆下去找零，造成有子码销售而无母码归属的问题，日积月累所导致的结果就是IT订单出不来，因为我们的系统已经产生了负库存和相对的虚库存，加之门店没有做相应的更正，门店的订货单压根就不会到达总部。倘若如此，数据分析就无从谈起，更不能以此为参考来分析门店的一切经营情况。
下面主要从另外几个不同的角度看销售额的构成，并以此来简析及探讨门店如何增加销售额。
六、从顾客的数量构成上增加销售额（销售额=顾客1+顾客2+……）
从“销售额=顾客1+顾客2+……”来看，由顾客构成角度增加销售额主要是从增加顾客数量、检讨促销效果及扩展顾客需求等项目上加以分析。
首先，从增加顾客数量来讲，无非就是增加门店来客数，准确的说是增加进店顾客的有效交易次数。如果顾客进店而没有产生消费或交易，就等于是无效进店顾客，或可理解成门店的经营定位、商品宽深度没有满足我们顾客的需要。
一些商场管理者谈到商场对付来客数低的绝招，就只是拼价格，鸡蛋2角钱一个、泰国香米1元钱一斤……虽然这种方法在短时间内会使来客数剧增，但从门店销售曲线会看到，促销商品的单品价格吸引力是有限度的；再者，这种方法你会用，竞争对手也会复制，还有可能比你搞得更加疯狂，双方头破血流，但顾客不会感谢任何一方。
图一：（省略）
要想增加门店的来客数，首先得对我们的商圈顾客加以研究，只有在了解顾客的基础上才能找到吸引顾客的办法，让顾客愿意在我们门店消费，形成自己的门店竞争力，使竞争对手不至于那么容易就能够模仿我们。
怎样才能对商圈顾客进行调查摸排呢？第一，市场调查，市场调查表要根据门店商圈内的不同竞争形势及顾客的具体消费形式对应设计，主要是对门店出入口、停车位、顾客购物方便性、服务措施、商品丰富度、卖场布局设计、商品价格、顾客的生活状况、收入、消费频率、年龄段构成等方面进入调查，其他也可以加入一些对商品价格带及商品链相关的调查内容，这样是为了了解商圈顾客对商场价格的吸引力及最大限度的家庭开支，比如以此了解顾客购买一台液晶电视最大的需求尺寸是多少、什么价格范围内能够接受等。这样就有利于在对商品进行采购、定价时少走一些弯路，少花一些经营成本。
为了使调查更具有真实性，可以给予被调查者一些小小的奖励，比如早些年国内一家商场对顾客进行调查时，对凡是参加商场市调问卷并认真填完所有项目的顾客给予一元硬币的奖励。奖励的方式有很多，门店可以根据实际需要和自身资源各展其能。
其次，要认识和改善为了保护门店的市场份额及提高消费的忠诚度而进行的促销活动。根据我对零售行业的了解及工作经验，现在同一商圈内的商场已经出现商品同质化、顾客同质化、供应商同质化的情况，如果我们还是按照供应商报什么促销商品我们就选择什么样的促销商品的话，只要对手稍加留神，我们门店的经营情况就会出现较大程度的滑坡甚至崩溃。
促销的种类繁多，例如：限时抢购、试吃、文艺表演、抽奖、竞赛、换购、会员购物节、周末主题促销……我们要通过促销前的研究分析、促销中的跟进与协调、促销后的总结与检讨，以总结促销的效果，了解门店促销成功与否。
促销跟商品调价一样，可以划分为“临时”与“永久”甚至“区间”，现在一些门店的促销决策与促销手段往往是在如临大敌，或销售不济时的一种亡羊补牢的做法，对于全年的促销计划可以说是茫然的、有计划不落实的。门店必须在一年之初就制定整年度的促销计划，其中由常规性促销、临时性促销、季节性促销、主题式促销等促销方式构成。当然，这也只是广义上的企划的一部分，主要的目的是增加消费、带动销售额的增加。
除以上方式外，我们还可以根据商场的实际情况，以各小类为单位对一段时间内的“购物篮”进行分析，用PI值（千人购买率）来决定对哪些品类需要加强型的促销活动，以指导我们理性的促销（参见下面的公式）。
图二：（省略）
一般，门店的员工除为顾客提供优质服务、做好商品的陈列等工作以外，一个最重要的工作就是统计和注意顾客的购物需求，分析顾客的购物需求，看顾客的需求有没有变化，从而为门店的商品关联陈列提供一定的参考依据。
现在一些二三线城市镇级门店的某些季节性单品的销售量，还不如一个水果摊的单品销售量，为什么？因为水果摊抓住了顾客的需求及服务的附加值，以甘蔗为例，在门店销售的甘蔗一般是比较卫生、明码标价的，但水果摊知道顾客的另外几个需求，一是我们门店明码标价，但他们是可以讲价的；二是顾客不但需要购买到质优价廉的商品，还有去皮、分段等需求。
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