大邑安仁千禧店4月销售下滑分析及5月提升销售措施
一、4月销售下滑数据分析

	门店ID
	门店名称
	片区主管
	2013年4月  2014年4月  增减笔数
	2013年客单  2014年客单  增减数
	2013销售  2014年销售 增减数
	2013年毛利 2014年毛利  增减额
	毛利率

	594
	四川太极大邑县安仁镇千禧街药店
	方玉
	1597
	1511
	-86
	42.71
	53.71
	11
	6.82 
	8.12 
	1.29 
	2.21 
	2.53 
	0.33 
	32.33%


二、分析门店下滑品种的小类，并进行品种分析
	品种分析
	2013年4月
	2014年4月
	销售增加量
	销售增加百分比

	妇科药
	5121.75
	6279.9
	1158.15
	　22.6%

	　儿科药
	　7623.21
	　7520.15
	　-103.06
	　-1.4%

	　抗感冒药
	　4009.94
	　4376.32
	　366.38
	　9.1%

	　胃肠道药
	　1273.2
	　1568.97
	　295.77

	　23.2%

	　耳鼻喉口腔科
	　6307.62
	　6756.56
	　448.94
	　7.1%

	　抗感染药
	　2210.86
	　2372.82
	　161.96
	　7.3%

	　皮肤科用药
	　1941.21
	　2436.8
	　495.59
	　25.5%

	　清热药
	　1072.01
	　1358.97
	　286.96
	　26.7%

	　眼科药
	　256.39
	　299.14
	　42.75
	　16.7%

	　止咳化痰平喘药
	　306.97
	　309.34
	　2.37
	　0.8%

	　包装类药材
	　9314.02
	　21281.2
	　11967.2
	　128.5%

	　补充维生素矿物质类保健食品
	　3173.8
	　1250.5
	　-1923.3
	　-60.6%


三、对上表进行品类分析如下：
1、我店2014年4月眼科药销售较13年4月销售增长较小，而我店离安仁中学较近，中学生消费人群较多，在今后的销售中，我店的眼科药品要注意多备点货，货品品类要丰富，争取这类品种多销售点。
2、我店在补充维生素矿物质类保健食品2014年4月较2013年4月下降1923.8元，在今后的销售中，我店要向顾客多推荐点大保健品，在为顾客免费测量血压、血糖（收费）时，多向顾客宣传保健品基础知识，让顾客提高保健意识，在大保健品销售上多努力点，争取在今后的销售中这类品种多卖点。
3、儿科用药2014年4月较2013年4月有所下滑，在今后的销售中，我店再增加点品种、品类，各种规格及档次准备充足点，在销售时，要注意搭配销售，努力提高客单价。
四、客流递增计划及销售促销措施：

1、逢场天，人流量较大，将桌子搬到店门口为顾客免费测量血压、血糖，以吸引顾客进店。

2、针对进店消费人群大多数是老年人及学生，滴眼液及中低价当季品种、常见品种备充足点。

3、对进店顾客，刺激其多消费或二次消费，比如，一次性购买较多的顾客给与适当的折扣或鼓励顾客消费满一定金额给与门店小礼品或赠品等。

4、继续抓好收银台一句话促销工作。尤其是，当季品种（比如藿香、清热类品种）及重点品种（比如太极钙）推荐。
5、申请6月初搞三天的单店活动，做好活动前、活动中及活动后各项工作，争取多销售点。

五、客流量递增计划
	   月份

门店
	5月


	6月
	7月


	8月

	
	客流数
	销售额
	客流数
	销售额
	客流数
	销售额
	客流量
	销售额

	大邑安仁千禧店
	1550
	83000
	1560
	84000
	1600
	86000
	1650
	88000

	   月份

门店
	9月


	10月
	11月


	12月

	
	客流数
	销售额
	客流数
	销售额
	客流数
	销售额
	客流量
	销售额

	大邑安仁千禧店
	1700
	89000
	1750
	90000
	1800
	92000
	1850
	95000


                             总结人         张群 

                                         2014.5.18
