           东北片区销售笔数下滑门店分析及措施
一.北东街店：肝病用药、感冒药（流行性感冒、暑湿感冒）、抗感染药、清热药、眼科药销售下滑

措施：1.每月一次社区活动或广场活动提升客流量50笔
        2.货品备货充足，不足的产品在周边药房相互借调；

        3.严格按照公司规定一客一单执行

        4.服务态度要好，尽量让每个进店的顾客都能消费，满足顾客的需求

二.龙潭西路店：原因：部分药品价格较周边药房偏高（特别是广告类、心脑血管类）

例如1.太极通天口服液10ml*6支，17.00元，本店19.00元

      2.蒲地蓝消炎口服液10ml*6支，25.00元，本店27.4元

      3.慢严舒柠颗粒5g*18袋，48.00元，本店54.00元等等也是导致顾客流失的原因之一。
措施：1.6月龙潭申请了单店活动，增加客流量，提升客单价。计划提升客流50笔以上。
      2.对于新进的员工加强专业知识培训，专业技能及搭配销售的每周会议进行成功案例的分享及失败案列的分析。

      3加强收银台一句话服务。
     4把握好每个进店消费的顾客，提高搭配销售技巧及能力。
     5发展更多的会员。
     6维护好重点会员。

三.玉双店：这段时间销售淡季，很多品种都有下滑现象，与前个月对比差异13000，首先pop的宣传，尽量降低缺货率，保证商品的齐全，选出排名靠前的十大品类，消化类的品类在之前整体起伏比较大，但有下滑趋势，采取些措施抓主要，疗程用药选一些畅销品联合搭配销售，应季产品的陈列，会员专享
四.双建路店：1心脑血管类:价格高,建议增加特价品种

2 清热类:藿香正气液购买数量稍多的话建议优惠

3 门店上班时间对销售的影响,5点半以后影响部分销售

   2、客流递增计划及具体措施
	

	5月
	6月
	7月
	8月
	9月
	10月
	11月
	     12月

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	北东街店
	2500
	16.2
	2550
	16.5
	2600
	16.7
	2600
	16.8
	2650
	17
	2680
	17.2
	2700
	17.2
	2700
	17.5

	龙潭西路店
	1250
	7
	1280
	7.2
	1300
	7.5
	1320
	7.6
	1350
	8
	1360
	8.2
	1380
	8.5
	1400
	8.5

	双建路店
	500
	2.3
	550
	2.5
	600
	3.5
	620
	3.8
	650
	4
	660
	4.2
	680
	4.5
	750
	5

	玉双路店
	900
	5.8
	950
	6
	1000
	6.5
	1050
	6.8
	1080
	7
	1100
	7.5
	1150
	7.8
	1160
	8


  3，竞争对手的门店经营情况、活动内容、人流等情况分析表。

	门店
	竞争门店名称
	经营情况
	活动内容
	人流
	备注

	北东街
	华安堂
	9万
	会员日88折
	100/天
	　

	北东街
	华杏大药房
	10万
	会员日8折
	120
	　

	龙潭西路店
	惠仁堂药房
	15万
	星期日6-8.8折
	120
	

	双建路
	华安堂
	10万
	无(可实行议价)
	100
	顾客若讨价还价,可以直接优惠

	双建路
	海天
	15万
	特价
	120
	特价品种多,并且相当便宜.特别是心脑血管方面的.

	玉双
	九鼎
	25万
	无
	180
	　

	玉双
	仁达
	20万
	无
	160
	　


