                     羊马店数据分析及措施

（1）分析总体客流量下降245笔，销售下降6882.48元。    

	2014年４月时间段
	14客流数
	14销售额
	13客流数
	13销售额
	客流对比
	销售额对比

	10:00以前


	192
	9195.51
	289
	13648.53
	-97
	-4453.02

	10:00—12:00
	178
	8893.51
	245
	11188.51
	 -67
	 -2295

	12:00—14:00
	114
	5440.82
	128
	5265
	 -14     
	  -175.82

	14:00—16:00
	130
	5923.07
	141
	7257.23
	 -11
	 -1334.16

	16:00—18:00
	132
	6051.55
	206
	8863.54
	 -74
	 -2811.99

	18:00之后
	357
	18323.04
	339
	14487.17
	 18
	 3835.87


   1.根据时间段分析客流14年笔数1103笔，销售额53827.5元。

   2.根据时间段分析客流13年笔数1348笔，销售额60709.98元。

   3.2014年客单价48.8元，2013年客单价45.04元。14年比13年的客单价增加3.76元。

存在问题：附近1000米，与我们竞争的三元大药房人流量多 ，因老年顾客爱贪便宜，价格原因老年顾客部分流失，药价比我们便宜，打折比我们搞的活动多。

以上数据看出10:00以前明显下降。（主要以老人占多数） 

(1). 顾客进店我们应该热情的接待，了解顾客进店的需求用专业的知识为顾客排除困扰，细心观察多为顾客讲解保健知识。

(2).和同事多交流共同努力做好销售，向销售比较好的同事学习经验，鼓励她们提高她们销售热情，平时多学习提高专业知识。从顾客群体中建立良好的口碑，不能只卖毛利高的要根据顾客实际情况，把高毛利与低毛利相搭配既要效果好又要提高销量。

(3)留住老顾客多发会员，我们太极大药房因大型活动及特价药品都是针对广大消费会员以争取得到他们的长期消费，遇到临时调价药品时，应及时更换价签做调价的解释工作，防止流失顾客。

(4)当有顾客进店反映我们的药价比其他药房贵，我们应该把解释工作做好（如百分之百的保质保量绝对不会出现质量问题，进货渠道正规公司统一配送。买药要吃的放心对自己的健康负责） 

(5)以前便宜的老药已经流失，应该进回来搭到卖增加客流量。

(6)顾客进店需要的货而店上没有库存要及时借调做好缺货登记。让顾客感受到很小的一件事，但是我们非常重视，不想流失这个顾客。                   

(2)价格带分析:

10元以下品种销售下滑：

10元至20元品种销售下滑：

20元至30元品种销售增长：

30元至40元品种销售增长：

40元至50元品种销售增长:
50元以上品种销售增长：

针对价格带品种分析：

1、门店低价格带品种销售下降，有一定的原因是给顾客推荐的品种价格带提高。

2、低价格带的品种缺货，比如最近金银花露，酒精，复方甘草片，复方黄莲素片等
3、单品和集团品种、藏药、高毛利品种的销售提升了高价格带的品种销售。

价格带那个算不来，胡玉姐麻烦你帮我算哈嘛，谢谢
