                   关于中和柳荫店第二次活动销量下滑原因

王芳：下滑原因：天气太冷因而导致客流量下降，药品价格在我们这个区域是最高的，而且有些品种价格高得离谱，甚至比大医院的药价还高

       增长建议：希望公司对价格这块进行适当调价，可以实行门店特殊价格申请。

单琴：下滑原因：活不够动力度，活动不够新颖，我们周边药房活动都是送的很实用的东西或者直接省钱，而且周边药房会员都是88折，甚至是85折。（其他药房活动是满38元送10元，满58元送20元）

      增长建议：要求会员折扣可以多折些，且每次活动尽量新颖些，也可以直接买多少省多少钱，这样活动的效果会更好一些。

林云：我们经常在搞活动，但是很多时候最基本的活动药品都没有铺够，和其他药房比较，    活动后价格都比别的药房高。

     增长建议：多请厂家参与活动，活动品种保证可以够销。

     综合以上几点店上员工的观点：这次中和柳荫店活动效果不好的原因其实并不是偶然。而是长期以来我们价格过高。在开业初期因为有很多的顾客吴认为我们和离我店不远处的太极平价药房是一家。（这家药店的主要特点是价格低廉，甚至它的有些品种卖价比我们进价还要高）。在起初阶段顾客都还没反应过来。所以我们的销售还处于一个比较平稳阶段，随着时间推移，但顾客发现我们与其他药房价格相差太大后，很多老顾客不再登门。而且更有胜者，已经买到手上的药品，也要强烈要求退货。这个下滑现象在2012年下半年的时候我们的销售已经在开始下滑，只是进入2013年表现的特别明显。

2：我们活动太多，而且每次的氛围不是很好，就发了宣传资料。没得厂家作为搞现场的活动氛围。

3：公司要求的单品任务过高，比如美美。任务过高员工为了完成任务而过于强加顾客消费，使顾客产生反感。很多老顾客也不在光顾

   增量：如果要想短期增量，可以请营业部给我们支持，请几个厂家做哈短期的宣传活动，来提高人流量。

2降价：现在药品的竞争已经白热化，老百姓最关心价格问题。我们面临的顾客都是普通市民。试问如果我们自己购物，有几个人不在意价格。

3:：聘请坐诊医生，由于中和柳荫店处于城乡结合部，很多顾客产生对医生的依赖。而且我们有中药饮片。要想早2013年我们能很好的做好销售。坐诊医生是很好的方法之一

4：员工的培养：为了能很好的学习先进门店的销售方法和提高自身的业务水平，建议将我店员工外派去其他销售好的门店进行言传身教的学习。

5：希望公司可以慢慢改善店面装修，因为我们的药价是走年轻路线，而我们的装修确是糟糕。所以给顾客的第一感就很差。自然来客数就不高。
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