              大邑片区下滑门店品类分析及上量措施

一：片区下滑门店情况

	门店
	2013.4笔数
	2014.4笔数
	增减笔数
	13.4销售
	14.4销售
	13.4客单价
	14.4客单价

	大邑安仁
	1597
	1511
	-86
	68200
	81200
	42.7
	53.7

	大邑东壕沟
	767
	655
	-112
	48600
	48700
	63.36
	74.35


二：下滑门店小类对比
	门店
	小类名
	13.4销售
	14.4销售
	销售对比
	增长率

	大邑安仁
	　儿科药
	　7623.21
	　7520.15
	　-103.06
	　-1.4%

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

	大邑东壕沟
	儿科类
	1783.61
	1534.85
	-249.11
	-13.96%

	大邑东壕沟
	妇科类
	1829.7
	1645.87
	-183.83
	-10.04%

	大邑东壕沟
	心脑血管类
	6874.4
	6424.5
	-450
	-6.55%

	大邑东壕沟
	计生类
	441
	270
	-171
	-38.77%

	大邑东壕沟
	肝胆类
	743.6
	150.5
	-593.1
	-79.76%

	大邑东壕沟
	抗感染类
	2896.7
	2297.8
	-598.9
	-20.67%

	大邑东壕沟
	清热类
	1756.4
	1501
	-225.4
	-12.83%

	大邑东壕沟
	保健食品
	6743
	4044
	-2699
	-40.02%


三：小类销售分析及上量措施

四、客流递增计划及具体措施（如：开展广场活动、社区活动、跑团购等 
	   月份

门店
	5月


	6月
	7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

	东壕沟
	630
	45000
	630
	48000
	630
	48000
	760
	58000

	安仁
	1550
	83000
	1560
	84000
	1600
	86000
	1850
	95000


二：下滑措施

 A  东壕沟

   1：会员消费达到75%，剩余25%计划发展10%的有效会员

   2：增加15个部分比较敏感的特价品种，提升客流

   3：保持家庭常备药品的不断货，

   4：2月一次单店活动，店外宣传。

 B:
安仁

   1：提高会员的使用率建立会员的忠实度

   2：增加10个部分比较敏感的特价品种，提升客流

   3：走出门店走进社区进行2月一次的的活动宣传，

   4：增加和引进一些广告品种满足消费者的需要

   5：走进厂矿，工地，联系vip顾客 进行团购宣传

五：竞争对手情况

	片区
	竞争门店名称
	经营情况
	活动内容
	人流
	备注

	大邑片区
	利民连锁
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


