
万科路店2014-年3月、4月同2013年3月、4月销售客单价下降原因：
1：万科店属于社区门店，周边的药店较多，又增加了一家药店（百信药业）开业。

2：凯德广场开业后早上往下面买菜的人员减少，原富丽东方和首创的顾客基本流失。
3：流失顾客了部分老顾客。郭进申等（如：搬家，去世。。）
4：活动较多，每次力度不大。

5.会员宣传不到位，积极，没有发展新客流

6.销售细节有漏洞，无意识间流失了顾客

7.品种价格基本呈明显上涨趋势，原本就觉得贵的现在更无法接受了

8.有些医院冷门品种没有经营

9.团队协作不够团结，配合默契
二 针对以上问题，特制定以下整改措施：

1.每周定期了解参观竞争对手药房的经营情况，活动，品种，态度等，一周两次，锁定对象：德仁堂，百信药房，知己知彼，百战百胜

2.每个月，除开公司安排的统一活动外，间换每月单店活动和大型广场活动，大型广场活动，务必将宣传面拓宽，挨家挨户发放DM单，争取吸引一部分回来，5月活动24-25日，同比上周周末两天增长40%，毛利率不下降3%，新增客流两天60
3.还是继续通过服务，专业，品种，活动，会员宣传发展新顾客弥补丢失

4每次活动，无论大小都必须总结开会，并向顾客索取意见，每次活动改进，尽量争取到周边顾客感兴趣有力度的活动

5.无论两两组合上班，都必须相互提醒，互补漏洞，配合默契，把潜力挖掘到最大，每天中午交班拿15分钟开展销售总结，批评表扬

6对于调价品种，及时了解周边价格的准确信息，及时上报业务部，联系厂家维价，或者申请特价
7.做好统计，如实在是大部分顾客在问需求量大，可以联系业务购进，根据需求时间灵活处理

8.最后就是店长务必把握全局，及时传达信息，上报问题解决问题，为员工创造一个轻松便利的环境！


