	1-5月平均日销售
	盈亏平衡点（每日销售）

	每日亏损或者盈利
	1-5月（145天盈亏情况）
	5月销售
	5月利润
	每月销售保本点
	5.26-6.23销售
	1-5月会员销售占比

	  金带      0.3227
	0.33
	-0.0073
	-1.0585
	8.9357
	-278.45
	9.9
	9.815
	50.11%


崇州金带街店扭亏措施
5.26-6.25销售10.5263，毛利33.5%，本月按照公司发的保本点已经扭亏
客流量：2300/月   客单价：40.2  品种：2753

现在已经在做的扭亏措施：
1、 将保本点告知每位员工，金带街店保本点在9万左右，自己制定的是10万，将10万的任务平均到每天是3300的任务，每天中午交接班的时候，查询当天早班销售数据，交接班通报数据，告知每个员工，当天销售进度，如早班销售不理想，晚班人员应努力完成当日销售任务。每天销售任务，根据当日实际上班人数，平均分配到每个人，比如当天上班人数4人，当日销售任务分配到每人就是825。每周查询每个销售人员的销售数据，进行排行榜，销售好的总结销售经验，分享给每个人，销售不好的，根据具体的销售数据，比如保健品销售不好，加强学习保健品的知识及关联销售。那一类卖的不好就针对性学习
2、 根据季节不同，陈列当季常备品种。比如夏季的中药饮片，金银花，菊花，麦冬等等或清热类的冲剂陈列销售。POP相应陈列
3、 收银台一句话服务，每个顾客到收银台缴费的时候，收银员必须对每个顾客进行一句话销售。具体模板标准化：还需要什么，有没有会员卡，总共多少钱，收您多收钱，找您多少钱
4、 注重细节，加强服务态度，销售人员接待顾客必须快速，礼貌，收银员在收银接待顾客时可以根据顾客的购药情况提示或关心顾客应注意什么。比如顾客购买的感冒药，可提示顾客多喝水，多休息。如购买的降压药可以提示顾客每天或经常要关注血压，并告知顾客本店可以免费检测血压
5、 问到没有的药品不能说没有，问可不可以替代，功效差不多，不能替代的尽量调，关注缺货，尽量减少顾客流失
6、 会员大力发展，会员享受了我们的特价必须说，每个月一次社区活动。宣传本店，增加会员增值服务。
片区已经做得措施：把一个销售能力较强的人员调到该店，每周保证至少一次到该店
关注，并帮助该店，具体的陈列，海报，细节管理等。激励该店员工
讲了平时出去觉得好的一些观点：销售推荐第一位原则，人流量少特别要留住人增加人气，多说，说一次不行，就10次

本店将要重点做的事情：做好员工激励工作，优化本店商品结构，关注周围即将开得药房的动态，做好相应措施
