一环路南一段增量措施

 首先看看1-2月的销量：
	门店ID
	门店名称
	2013年1-2月销售
	2014年1-2月销售
	对比
	增幅

	702
	四川太极武侯区一环路南一段药店
	118551
	166180
	47628.7
	40.18%

	702
	四川太极武侯区一环路南一段药店
	2013年1-2月毛利
	2014年1-2月总毛利
	对比
	增幅

	702
	四川太极武侯区一环路南一段药店
	34600.8
	55502.1
	20901.3
	60.41%

	702
	四川太极武侯区一环路南一段药店
	2013年1-2月笔数
	2014年1-2月总笔数
	对比
	增幅

	702
	四川太极武侯区一环路南一段药店
	2523
	2517
	-6
	-0.24%

	702
	四川太极武侯区一环路南一段药店
	2013年1-2月会员消费占比
	2014年1-2月会员消费占比
	对比
	　

	702
	四川太极武侯区一环路南一段药店
	49.12%
	55.37%
	6.25%
	　


由上图可以看出，本店的销售，毛利和会员占比都递增了。

首先毛利递增是最明显的，其中最主要的原因就是单品销售的提高，单品的毛利很高，通过高毛利单品的销售从而带动整个毛利的提高，一二月份的单品销售较2013年12月下降了很多，这是今年的重点工作。
其次销量在同时间段也递增了40.18%,但是我们前两个月都没有完成任务，一月只完成了任务的94.14%，二月只完成了任务的86.42%，销量呈下降趋势，三月份的销量也在下降，这是一个很严峻的问题！
会员占比增加了6.25%，会员是门店持续发展的根本，我们门店对会员的销售一直比较积极，现在每月都能超额完成会员笔数占比任务和新增会员任务，这是在以后的工作中会继续保持的。
最后门店的消费笔数下降了0.24%，虽然下降比例不大，但必须引起重视，人流量直接决定了门店的销售额，每月的人流量应该是逐渐递增才是正常的，这个问题是最近一个月急需解决的！

针对以上存在的问题，在下个月的工作中我们会从以下几个方面改进：
第一：加强单品销售的意识，每天提醒重点单品天胶，补肾益寿，太极钙，美美的销售，每天在交班本上做交接说明，表扬销售了的同事，鼓励未销售的员工，同时加强重要重点单品的培训和销售，特别是中山中智的培训，公努力销售司重点单品以及中药重点单品都是高毛利的品种，增加毛利额，减少亏损!

第二：增加客流量，首先分析为什么客流量会减少？我们觉得最主要的原因就是药价偏高，竞争药房都是私人药房，药品价格普遍都比我们药店低，但是门店药品价格也不可能全部调整，这时我们就要靠专业的药学知识以及服务来吸引顾客，以后不管是片区培训还是公司培训，或者是厂家培训都要引起足够的重视，毕竟奖金奖励的是现在，培训奖励的才是未来！在销售中遇到不懂的要及时询问或者找资料了解清楚！其次就是服务，笑脸服务一定要继续做下去，这样不仅可以自己监督自己，也能让顾客监督我们，同时也能让顾客感觉到我们对他们服务的用心以及他们的意见的重要性！还有就是通过大型的广场活动吸引人气，这需要片长以及公司的支持！
第三：加强会员的办理以及会员积分的兑换，以前一直觉得会员兑换积分会影响门店毛利，但现在发现这种想法很狭隘，会员消费了但一直觉得没什么优惠，久而久之就会对积分不感兴趣了，当我们随时提醒顾客可以兑换积分直接少钱，顾客瞬间就会觉得积分用处很大，就会定点在我们药店买药。其次就是多关心会员，帮会员当亲人对待，真心为他们治病排忧，用真诚打动他们，以此来发展更多的忠实会员！
第四：改善门店品种数量，增加高毛利品种，处理滞销品种（门店自行销售，实在销售不出去的向片区中心店调动。希望片长能帮忙），对于缺货品种及时反馈和补充，调整货架，将高毛利品种充分展示出来吸引眼球！

