
           销售方案数据支持

关于此次销售方案数据支持

销售量=交易次数*客单价

从2012年3月与2013年3月的总销售额、交易次数、客单价、会员销售经额、会员交易次数、客单价（英克系统提取数据，时间：2月26日至3月25日）横向，环向对比，得出如下结论：

1、2012年3月的总销售经额、会员销售经额、交易次数圴高于2013年3月同期。（分析原因：近一年时间二环路改造施工，造成流动人口数下降，整体销售额下午所致）。
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2、2012年3月与2013年3月的客单价与会员客单价相比，2013年同比增长10%左右。（分析原因：在销售额下降的同时，门店员工的克服客观因素的同时，努力提升销售技能技巧及专业产品知识等）
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从以上数据显示得出结论：

1、2013年的销售提升主要是增加交易次数和有效会员数提升,会员占销售总比53%。
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此次活动具体注意事项：

陈列：1、目前产品陈列较为混乱，在开始活动前一个星期由门店店长安排药品标准化陈列实施方案培训，由各柜负责人清理，店长检查，片长抽查。2、利用太极特有品种和中药特色做特色陈列，如应季产品：零香正气液等。并做到点、线、面。
人员：活动前的人员培训及社区活动人员抽调等。

促销：对外促销宣传，希望公司有关部门能结合光华店的实际情况，制定出适合光华店的促销商品。

渠道：针对于太极大药房的特有品种，如桐君阁系列、绵阳系列做特别推荐。

价格：1、心脑血管类的价格与附近的药房同比价位较高，这使得一部份心脑血管的顾客流失掉。处理办法：调整该类产品的价格，让太极大药房在顾客心目中形成低价+专业形象。2、针

商品：1、感冒类产品过多，而其它类产品较为单一，希望公司制定出优化的商品结构。2、引进一些医院品种，增加销售额和吸引顾客。
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