沙河店2012年3月销售与同期比较情况及分析

从报表看的出2012年3月的销售与去年同期略有增长,但客流量有所下降,给我们敲起了警钟.
	同比日期
	销售金额
	销售笔数
	会员消费
	会员消费笔数

	2011.3
	152372.47
	3697
	56169.72
	946

	2012.3
	169544.79
	3612
	57739.73
	1047


从表可以看出,我们的客量每天比同期少3人.在大家的分析讨论中,主要有以下几点:
1. 在会员流失的客户中有古柏\大丰及陵江尚府靠成彭路线的客户失掉了部分,这与迁租户的不稳定和去年下半年新开的私人诊所和药房就近有一定的原因.而花满庭增加的客户只填了部分.
2. 门店的接待能力也影响了每天客户的交易情况.3月老员工只有3人,新员工3人,加新促销1人,这样的人员流动,在排班搭配上和对店的熟悉上也有一段时间的磨合期,也导致了接待上的紧张状态而放走了客户情况.
3. 门店畅销货品库存量与实际销售需求操作存在一定的问题,这对不愿等又不能让其选择同类的客户来说,也是门店客户的流失;还有价格因素也有部分原因在里面.
针对以上情况,我们应该从以下做工作:

1\不让老客户再流失,同时增加新客户.通过常规的社区和公司日常促销活动,不断的加强跟老客户的联系沟通,并在新客户群(花满庭)多做发放宣传资料,以增加新客户对药房的认知度.积极宣传会员权益,通过增加会员来增加客户量.

2\抓紧门店间货品的调拨.争取最大化的保证货源,关注敏感品的价格,根据周边情况进行适当的调整.争取客源的不流失.
3\门店人员的流动,建议接班人员提前能到岗熟悉.门店5月胡冬梅要回校2个月,促销也有意向要离职(未定),就目前的情况,需要再新进促销人员1-2名.
 以上不足之点,请指正,指导,以便更好的提高门店销售.

              朱仁琼
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