              大邑片区下滑门店品类分析及上量措施

一：下滑情况

	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

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


二：下滑小类对比
	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

1：儿科类主要以下3个品种销售下降，止咳平踹销售下降了403元，胃肠道疾病药下降188元，儿童抗感冒中成药下降306，在销售过程中一定注意搭配销售，儿童感冒药根据不同症状可以一个感冒西药加一个中成药，增加15个儿科品类。

2：妇科类主要是妇科消炎杀菌药下降337，平时注意搭配销售，提升销量，再增加15个品种。

3：心脑血管类销售下降450，这类药消费人群均为老年人，对价格相对敏感，除了特价品种，只要我们比其他药店高一点点的品种他们都不会在我们店购买，我店每个月的心脑血管销售利润都为负数，以后在销售过程中尽量努力推荐点保健品增加销售及利润。

4：计生类主要就是避润套销售下降了176，这类特殊用品，在销售过程中只有根据顾客的消费能力尽量让顾客接受我们高价位的品种，另外将商品陈列在收银台及醒目位置。

5：肝胆类下降593，这类属于慢性病人用药，由于流动人口很少，消费群体有限，现有的顾客服用一段时间药后已经好转，不需要再服用，将门店现有的肝胆病人定期进行回访，了解他们现在的身体状况和用药情况，不能让他们流失。

6抗感染类药下降了598，主要是前段时间检查，销售起来有点胆小。

7：清热类主要是清热解毒类10元-20元的销售下降了1158，今年清热解毒类品种较去年少了5个，将品种增加到20个。

8：保健品下降了2699，下降的品种是蛋白质类保健食品，加强对保健品食品的培训力度，培养顾客对保健品的认知度，每月2次保健品产品卖点培训，固定在每月的3号和26号培训，加强宣传力度，销售过程中销售计划是每天至少销售1瓶保健品。

9：根据时间段对比来看，人流较去年同期在12点—2点下降了35笔，18点以后人流下降了44笔，原因是体育场附近大部分居民已经搬到新城区，周围本来居住的大部分是老年人，在这两个时间段老年人都不大出来，我们可以在这两个时间段搞一点吸引顾客的小活动，比如在这两个时间段进店的顾客可以免费领取一份报纸或抽纸或门店现有的小礼品之类的来提升一下人气。

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


	     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

	东壕沟
	690
	44817
	730
	48000
	750
	48000
	780
	52000

	   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

	东壕沟
	800
	53000
	830
	53000
	850
	54000
	900
	58000


二：上量措施

 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，由彭蓉清理缺货品种，每周六报              缺货登记      

4：增加和引进一些广告品种满足消费者的需要

   5：2月一次单店活动，店外宣传。

