崇州羊马店扭亏措施

	1-5月平均日销售
	盈亏平衡点（每日销售）

	每日亏损或者盈利
	1-5月（145天盈亏情况）
	5月销售
	5月利润
	每月销售保本点
	1-5月会员销售占比

	羊马     0.18809  
	0.24
	-0.05191
	-7.52695
	5.1151
	-4674.81
	7.2
	56.44%


扭亏措施：
1、 人员方面：发挥每个员工的积极性，让店内每个店员熟知店内的保本点以及任务。带领员工一起分析影响销量的因素，（客流---好的服务，卫生，店堂陈列等，客单价---态度，专业知识，货品备货等等一系列），让员工有主人公意识，知道自己应该怎么做， 保点是7.2万，我将7.2万的任务平均分配到每天是2400的任务，同时分为上下班，每个班是1200元的任务，每个周进行销售排名。现在一共是4个人，每个人每个班的任务将是600元，新来的员工搭配销售能手，让新员工快速成长起来。销售技巧方面经常培训，做的不好的，当时就记下来，也提出来，好改正，店长应给新员工制定有限的学习计划，对此作出严格的考核，店长也应以身作则。

2、 货品方面：尽量减少缺货，现在属于夏季，应当根据季节不同，陈列当季常备品种。比如夏季常备的藿香正气口服液或清热类的冲剂做出明显的陈列销售。和收银台，橱窗的重点陈列

3、 收银台一句话服务监督：严格按照标准术语来，每个顾客到收银台缴费的时候，收银员必须对每个顾客进行一句话销售。明白收银台的服务也是一个关键的销售点，做到收银服务完整，要对顾客微笑，以及完善到送顾客出门。

4、 吸引顾客进店：凳子放在店堂外，好的橱窗陈列，POP，柳条，免费测量血压的POP，做好宣传和吸引顾客的增值服务。销售后要记得对重点顾客进行电话问候，关心顾客。

5、 抓住逢场，和会员日  ：买一个放话筒，逢场在门口放，吸引人气。免费测血压，夏季来临， 利用农村乡镇爱贪小便宜，提出：利用公司配送下来的剩余的千林赠品的试用装（如：芦荟西洋参，维生素C咀嚼片）。（抽奖活动）

6、 如果逢场和会员日是同一天，利用气球做好活动氛围，消费满38送出：三精双黄连的牙膏，以及布制购物袋（有太极标志）。每个月15号，25号免费测血糖。

7、 本店由于面积狭窄是老店，现场墙面以及货架过于老旧，店内夏天气温较高，空气不流通，顾客进店第一反应告诉我们温度过高，不愿意久待听我们介绍药品，对此希望公司做出装修处理以及整改排热设施。

