三江店3月销售下滑分析及应对措施表

一、2012.1.1-3.25与2011.1.1-3.25销售同比分析：(单位：万)
	时间段
	总销售
	毛利
	毛利率
	日均
	会员消费
	客单价
	笔数

	2012.1.1-3.25
	28.45
	9.69
	34.07%
	3347.8
	16.21
	41.66
	6830

	2011.1.1-3.25
	31.83
	9.90
	31.11%
	3790
	15.23
	25.27
	12595


总结：2012年1季度同比11年1季度下滑33795元，毛利下滑2107元，客单数少5765.
原因分析：（1）销售额出现明显下滑，从数据分析可以看出客单数明显下降，主要是周边药房的价格和会员权益竞争优势，拦截了一部分顾客，使客流量减少。
（2）销售欠缺，现在仍然存在单品销售的情况，关联用药意识正在慢慢提高。

（3）品种欠缺。常用品种以及一些团促品种经常出现断货现象，影响了一部分销售。

（4）办会员卡时未能向顾客解释清楚会员权益，导致顾客每次都说优惠，实际上未优惠。一些顾客产生了不信任感。

二、应对措施：

1、抓住每一位进店的顾客，不浪费，挖掘消费意识。
2、在宣传会员权益的时候尽量让顾客清楚每一条权益，避免不必要的误会。

3、对于缺货情况，让顾客订购，再在就近调拨进行销售。
4、在今后做到提前备货，做到尽量不断货现象。
5、销售上面，结合人员的销售特长，尽量将普药、政策品种以及保健品联合用药，组合销售，实现病种组方的真正意义。
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