吉美康生鲜便利店是去年3月5日开始试营业的，三月份的日均销售是2621元，四月份是3871元，环比提升47.7%，五月份截止18号，日均销售5049元，环比四月提升30.45%。也就是在五月份出现了销售增速放缓的趋势，为可克服这种趋势，获得销售的不断大幅度增长，我们需要进行分析和改进。

1．蔬果
这个月18天蔬果的销售总额就与四月份整月总额基本持平，说明自采后效果明显。但是水果销售本月只占蔬果销售26.25%，与上月31%占比相比略有下降，销售额低于上个月616元，说明水果的销售还是没有起来。水果单品只有15个。

分析：

A、水果在整个蔬果部类里面承担着提升客单价格和毛利的双重角色，水果销售好了，不仅能增加客单价格，也可以弥补因为蔬菜低价促销产生的毛利损失。

B、现在我们水果的毛利率是18%，而蔬菜的毛利率是22%，这是不正常的现象，说明蔬菜自采比例高，差价大，而水果自采的力度不够，差价不够大，销售不够好。

对策：

A、立即加大水果自采的力度，加大胡家庙批发市场的自采力度，获得更大的差价空间，同时寻找更好的商品予以极大力度的单品促销。

B、增加水果的品种，两三天内要增加到25个单品，以获得一种整体上的吸引力。

C、坚定不移的增加高价值水果、时令水果，以吸引高端顾客消费。

2．猪肉
猪肉本月销售已经超过四月份全月销售（四月份猪肉销售只有半个月）。其中客单提升了一块钱，毛利提升幅度较大。

分析：

本月猪肉销售经过三个阶段。

第一个阶段采取会员每斤便宜一毛钱，猪肉销售开始提升，但是随后的周末猪肉特价，中断了会员每斤便宜一毛钱的活动，导致猪肉销售再次下降。本周开始的猪肉降价促销再次提升了猪肉的销售。相比之下，我觉得，会员每斤便宜一元钱这个活动最好，不仅提升了销售，而且积累了会员，后面的两个活动不好，第三个活动虽然销售起来了，但是会员促销不够。

对策：

A、将本期的降价促销坚持到本月底或者下月上旬。在累积了一定量的猪肉消费群体后，再回到猪肉会员优惠活动，巩固现有客户为会员客户。

B、如果猪肉销售持续看好，产生的积压浪费减少，尤其是前腿积压减少后，猪肉馅7.9元的活动可以适当改变，提升猪肉馅的价格，以提升毛利。

C、每天必须提供精五花切片、精五花切丁、精瘦后腿肉丝、精后腿肉片等4至5个单品的精包装精分割品种。同时增加猪蹄、猪肝等猪副产品。

D、本月必须解决一个猪肉冷藏展示柜。

3．鸡蛋
鸡蛋作为一个特殊的单品，前段时间因为禽流感的影响，四月份销售不畅，但是当我们把价格做到负毛利的时候，却出现了爆发式的销售增长。这说明价格还是最重要的武器。现在我们鸡蛋是零毛利，整个五月份鸡蛋销售日均在300元以上。截至目前销售总额已经超过4月份全月。但是毛利只有一百多元，较上个月有所下降。这和我们对于鸡蛋的定位以及销售策略有关系。

分析：

鸡蛋作为一个价格季度敏感商品，截至目前我们所采取采购、定价和销售策略是正确的，我们鸡蛋价格，从开业以来就大大低于周边菜市场和超市的价格，为我们店铺赢得了良好的口碑，贡献了较大的来客数。但是赔钱的生意做不长久。为了保证鸡蛋经营持续增长，我们必须有相应策略。

对策：

A、坚持鸡蛋的低价策略，全力寻找更低价格的货源。保证低价、稳定的货源。

B、坚持优选鸡蛋和普通鸡蛋两种价格销售，买大包装的鸡蛋，价格低，但是不能选择，买优选鸡蛋，价格要高。

C、鸡蛋包装实行差异化，最小15块钱包装、还要有20元、25元。鼓励多买，鼓励买大包装。谁让我们的便宜呢。要买小包装的，去买优选鸡蛋。

D、坚定不移地继续尝试卤鸡蛋现做现卖，改进配方和做法。扩大销售。卤鸡蛋可以实行销售单项提成。每个提成一毛钱给店铺员工。推动卤鸡蛋的销售，提升鸡蛋产品的毛利。

4．熟食和半熟食
从小分类报表里我们可以看见，馒头这个商品创造的销售额，超过了方便面、冰淇淋、啤酒、水、常温火腿、果汁……等等商品，在小分类里面排列第13名。这说明一个什么问题？要知道馒头陈列量和排面仅仅才有多大一点？

豆制品仅仅销售了862块钱，却创造了275块钱的毛利，毛利率达到了32%。按照毛利排名，豆制品在162个小分类里面排第16位。

分析：

说明馒头、豆制品等熟食在老百姓的餐桌中占有的重要地位和受欢迎的程度。即使很小的陈列量，也能产生较大的销售额和利润。

对策：

A、专门腾出一个冷柜，陈列馒头、粗细面条、饺子皮、馄饨皮、猫耳朵、烧饼这些面食产品，不断增加品种，加大推广力度和订货量。

B、对于豆制品，要增加品种，尽量全品项的展示。考虑引进西安众乐豆业或者爱菊豆业等品牌豆业入驻。最好可以增加一个展示柜。

C、要求员工手工包饺子、包馄饨卖。先从一点点开始，逐步扩大。如果销售达到一定量，可以专门雇人包饺子卖，只拿提成。招聘包饺子高手。

D、加快立风柜的引进速度。

5．精品蔬菜的问题
精品蔬菜销售只有608元，毛利却有249元，毛利贡献较高。但是从屡次巡店，却发现我们精品蔬菜的陈列量不足的问题。

分析：

A、供货商直接送来的精品蔬菜我们可能订货比较少，价格也高。

B、我们自己包装的精品蔬菜较少，陈列量也不够。

C、对于精品菜的包装销售不够重视。这就是为什么我们做了蔬果早市以后，下午的销售下降却无法得到弥补的原因。

D、实际上作为一个社区便利店，下午的精品蔬菜就是针对那些下班晚，来不及去菜市场的或者无处可以买菜的双职工家庭，他们愿意付出金钱，获得更好的商品和服务。他们是低价格敏感度的顾客，也是我们最重要的顾客。而早上买菜的顾客，实际上是高价格敏感度的顾客。

对策：

A、对于自采商品，必须让员工利用顾客较少的时间，让员工包出精品菜来。

B、精品菜的品种至少达到所有蔬菜品种的60%，并且保证是精品品质。

C、精品菜定价可以采取高毛利策略。

D、将蔬果货架最上面一层设法进行改造，专门用来陈列精品蔬菜和精品水果。

E、在做好精品蔬菜的同时，增加精品水果的包装量和陈列量。

F、精品蔬果必须保证在晚上8点前是足够数量陈列和销售的，当日销售不完，的第二天检查，如果品质有变化，可以拆包装放回到普通蔬果中去卖。

6．散米散面的销售和陈列问题
从近三个月销售看，散装米粮的销售与其陈列面不成正比。

分析：

A、我们散装米面油24个陈列位，但是当地顾客不一定需要这么多品种。

B、是不是有价格问题？

对策：

A、如果有价格问题，尝试调整价格。但是目前毛利在22%左右，我看问题不大。要有问题就是个别单品的问题。

B、没有价格问题，就考虑减少一些单品，更换一些单品，新上一些单品。比如黄花、木耳、腐竹、干笋。

C、继续寻找本品类里面可以促销的商品。偶尔搞个促销以提升顾客注意力。

D、寻找一个酱菜供货商，增加酱菜。

7．面包的问题
面包的销售排11位，毛利排12位，但是面包具体说只有半个货架。看来面包的销售还是有潜力。

分析：

A、面包是现金结算商品，可能对于面包的订货有保守，品种不够。基本满足与进的卖完，订货和销售都缺乏进取心。

B、面包的陈列、品种和价格远远高于馒头，但是销售却几乎和馒头一样，说明面包也有很大提升潜力。

C、作为很多家庭给孩子的早点以及人的西化的生活方式，面包的消费只能是越来越大。

对策：

A、增加面包的订货、陈列品种和数量。

B、选择其中一种消费量大的，把价格拉下来，明显低于其他商店。带动整个面包品类的销售。但是一定要注意，面包是一种价格不敏感的商品。所以这个单品一定要选的准，长期做较低价格，培养顾客习惯。

C、和面包厂家联系，问可以不可以开展生日蛋糕的定做业务。如果他们没有，请高老师设法联系小付。问小付有没有办法。可以图片定做。

D、可以做面包和火腿、牛奶的捆搭销售。

8.方便面的问题
很明显，方便面的销售没有它所占有的排面那么大，不成正比。

分析：

A、城市人现在生活水平提高，对于方便面的消费没有县城大。

B、城市家庭父母食品安全意识强，对于添加剂认识水平高。

C、前期引进单包方便面，缺乏五连包影响销售。

D、小区顾客对于方便食品的需求不强烈。

对策：

A、以五连包方便面销售为主，保留单包的方便米粉、方便米饭。

B、方便面只保留一两个品牌或者三到五个好销的单品，谁合作优惠大保留谁，其他的砍掉。

C、把方便面的排面减少到两到三个背，最终减少到两个背。

D、增加方便面和火腿肠的联动、捆搭销售。

9．关于捆绑销售和整件销售
开业不到三个月，我们现在每天的客流达到了500以上，这是好的势头，尤其顾客对于我们蔬菜销售的认可。但是客流转化为销售是我们必须做好的工作。我们把那么提升客单价格就是一个很重要的工作。根据进几次巡店看，这个工作做得很不好，尤其是捆绑销售和整件销售。商品不捆绑，整箱商品不标价。把卖场当库房。

分析：

A、顾客对于很多商品是具有整件购买的需求的。

B、顾客对于很多商品是具有一次多个购买可能的。

C、从麦德龙的实践看，整件商品较低价格销售是完全可以取得成功的。

对策：

A、所有出现在卖场的整箱商品上面都应该标准整箱价格。标注方式灵活多样，不拘一格。

B、在卖场内张贴整箱更便宜的招贴。尤其在整箱区域。

C、首批在店内选出20个商品，进行捆绑销售，建立捆绑编码，价格略低于单包价格。比如食盐、醋、小包装榨菜、饮料等。这些商品属于，刚性需求、有可能一次买多包，可以储存、家庭用量大。

D、在门面中间的小玻璃窗上刻即时贴字，红字黄边，竖排“批发零售”。

E、一部分商品可以取消单个销售，完全捆绑，比如食盐，你爱买就买两包，不买就别买。比如前面提到鸡蛋，要买就买3斤，要不就别买。这是符合现代人生活节奏的做法，即使个别消费者不习惯也没有关系。时间长了，就习惯了。这叫“消费者教育”。（张青山）

