柳翠路店2015年1月销售数据分析及整改措施

一、2015年1月与2014年1月数据对比
	日期
	总销售
	销售笔数
	毛利
	毛利率
	客单价
	中药
	集团品种

	2015.01
	65235.56
	1521
	20563.81
	31.52%
	42.89
	2837.44
	11308.96

	2014.01
	75198.78
	1538
	21551.77
	28.66%
	48.89
	2454.41
	17702.73

	对比增长率
	-13.25%
	-1.1%
	-4.58%
	+2.86%
	-12.27%
	+15.61%
	-36.11%


通过对比，门店2015年1月相对2014年1月总体销售下滑，因竞争增大以及价格因素客流也有减少，部分集团品种涨价后，销售不太理想，门店员工的销售技能欠缺，导致客单价也有所下降，总结如下。

二、销售下滑原因分析：

（1）附近幼儿园放假，路过门店接小孩的家长减少。
（2）附近修铁路的民工竣工放假了。
（3）近段时间来门店很多药品成倍涨价，许多老顾客无法接受价格上涨如此大。

（4）旁边200米内又新开一家私人药房，竞争增大。
（5）隔壁府河小区后门封锁，顾客过来买药不方便，选择小区正门口近的药房消费。

（6）近期部分商品来货有间断，一周有货一周无货，无法对接上。

（7）门店员工变动，新员工对门店商品以及顾客服务不太了解。销售能力还不是很好。

三、提升销量措施：

（1）加紧对新员工的培训，定期考核，使其尽快熟悉门店的各项工作，同时互相学习药品知识与销售技巧。
（2）通过宣传特价品种，写pop和口头宣传吸引顾客前来消费。降低顾客对我们门店药品价格高的观念。并了解与周边差价较大的品种，按要求上报，采取解决措施。
（3）做好对老顾客的维护及服务，减小因为药品涨价对老顾客的影响。宣传会员卡，但现在门店会员折扣力度还不是很吸引顾客。在年底建议可以对2014年门店消费达到1000元以上的会员顾客赠送一些小礼品，比如一袋金丝大枣或者是其他赠品。
（4）积极备货调货，对缺货品种及时登记并关注，预计销量，对顾客长期使用的药品备货充足。

（5）春节前开展促销活动，吸引顾客，增大客流量，提升销售。
