                   销售笔数下滑门店分析及措施

   1、分析门店下滑品种的小类，并将品种分析出来写措施（如妇科类品种，措施门店申请单店活动等来提升多少客流。）

原因：部分药品价格较周边药房偏高（特别是广告类、心脑血管类）
例如1.太极通天口服液10ml*6支，17.00元，本店19.00元

      2.蒲地蓝消炎口服液10ml*6支，25.00元，本店27.4元

      3.慢严舒柠颗粒5g*18袋，48.00元，本店54.00元等等也是导致顾客流失的原因之一。
措施：1.6月龙潭申请了单店活动，增加客流量，提升客单价。
      2.对于新进的员工加强专业知识培训，专业技能及搭配销售的每周会议进行成功案例的分享及失败案列的分析。

      3加强收银台一句话服务。
     4把握好每个进店消费的顾客，提高搭配销售技巧及能力。
     5发展更多的会员。
     6维护好重点会员。

    2、客流递增计划及具体措施（如：开展广场活动、社区活动、跑团购等 ）、落实人：

	   月份

门店
	5月


	6月
	7月


	     12月

	
	客流数
	销售额
	客流数
	销售额
	客流数
	销售额
	客流量
	销售额

	龙潭
	663
	3.8万
	1200
	6.7万
	1230
	6.8万
	1400
	7.4万

	
	
	
	
	
	
	
	
	


  3，了解竞争对手的门店经营情况、活动内容、人流等情况。

	门店
	竞争门店名称
	经营情况
	活动内容
	人流
	备注

	龙潭
	惠仁堂药房
	私人
	星期日6-8.8折
	65
	

	
	
	
	
	
	


每家门店至少了解2家以上的竞争对手情况。

