温江店9月分析

1． 问题总结

1. 化妆品销售下滑，主要表现在夏季香体液和治豆产品上

2. 消毒产品销售下滑，主要表现在益肤霜和菩提口喷上，因为厂家促销人员的离开导致。

3. 日用品销售下滑，主要表现在李时珍艾婴康。

4. 针对这次中秋国庆活动的理解还不够透彻。

5. 中药材及中药饮片的销售提高不足，在总销售占比太低。

6. 动销率较低

7. 销售总笔数下降周边。药房过多而且密集，其药价较我店低很多，促销活动也贴和消费者心态，导致了客流量的减少。

8. 库存过高

9. 医疗器械销售少量下滑，但在总销售占比显示出销售太低

10. 裸卖率过高，达到56%。

二．应对措施

1. 加强销售人员对厂家产品的知识了解，利用专业知识推荐商品。

2. 对店员更详细的宣传活动理念，大家一起沟通，集思广益，制定最好的销售方法，提高销售。

3. 指定专人负责中药材及中药饮片的宣传和货品陈列，合理搭配养生套包，争取将销售做到最大化。（已指定由店员余涛负责）

4. 将所有滞销品种表示，组织店员学习，在销售过程中尽量动销。

5. 通过公司活动和社区活动加大宣传，树立太极形象，让顾客了解公司经营理念，了解太极大药房，增加顾客进店率。

6. 通过合理进货，适当调拨，努力消化滞销品种后不在补货等方式降低库存积压。

7. 降低医疗器械的宣传和学习，通过医疗器械的销售

8. 利用专业知识合理搭配用药，通过一句话服务，降低裸卖率。

