金带街店销售下滑分析
销售下滑较多的小类（销售下滑1千以上的小类）：

矿物质补充类保健食品、流行性感冒用药、医用制氧器械、维生素矿物质并补药、风热感冒用药、零售散装饮片、清咽润喉类保健食品、调节血脂类保健食品、血糖试纸、喹诺酮类抗菌消炎药、含药贴膏类器械、促进生长发育类保健食品、冷敷器具/热敷器具。
销售下降中，只有含药贴膏类器械是实际下滑，因为药监局的检查，无医疗器械证的药店，此类品种需下柜，只能悄悄消失，影响了一部分销售。其他小类销售下滑主要是针对销售的品种变了。比如下滑的清咽润喉类保健食品，主要是慢咽舒宁好爽糖，但是咽喉疾病用药销售增加了，主要增加的品是复方熊胆薄荷含片。
销售增长较多的小类（销售增长1千以上的小类）：

消化性溃疡用药、改善营养性贫血类保健食品、降血脂药、抗冠心病/心绞痛药、疱疹（抗病毒）用药、维生素类补充药、咽喉疾病用药、维生素补充类保健食品、肝病用药、消化不良用药、血压计类、头孢菌素类抗菌消炎药、避孕套、参类、胃肠道其它疾病用药、医用纱布类、其它治疗康复保健器械、口服降血糖西药、蛋白质类保健食品、解热镇痛感冒药类、清肠通便类保健食品、抗痛风药、化痰止咳药、泄泻类疾病用药、性功能障碍用药、

（销售增长5千以上的小类）：

抗炎镇痛药、抗高血压药、其他包装类药材、绵阳药业、
(销售增长1万以上的小类):

温补肾阳药、补气血用药
(销售增长2万以上小类):

矿物质类补充药
针对小类分析，门店根据公司要求主要针对单品及集团品种销售和藏药。

价格带分析:

10元以下品种销售下滑：9374

10元至20元品种销售下滑：18797

20元至30元品种销售增长：12315

30元至40元品种销售增长：11735

40元至50元品种销售增长：29603

50元以上品种销售增长：68631
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1元的氯霉素滴眼液，前段时间的谷维素，溶菌酶。

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。

人流下降数据分析及对比:

	2014年４月时间段
	14客流数
	14销售额
	13客流数
	13销售额
	客流差异
	金额差异

	010：00之前
	309
	18765.86
	379
	14833.16
	-70
	3932.7

	10:00—12:00
	305
	25476.38
	358
	12910.74
	-53
	12565.64

	12:00—14:00
	201
	13058.77
	252
	12123.15
	-51
	935.62

	14:00—16:00
	224
	12082.92
	237
	9701.3
	-13
	2381.62

	16:00—18:00
	304
	18371.42
	313
	12288.47
	-9
	6082.95

	18:00之后
	729
	41702.86
	814
	30067.8
	-85
	11635.06

	
	
	
	
	合计
	-281
	37533.59


每个时间的人流都在下降，销售全部上升。

1、 有一定过度推荐销售的问题存在。

2、 各个单品销售提升的客单价。
针对客流量下降措施：
1. 门店每位员工每天接待顾客，如有流失的顾客登记好流失原因，每周星期天统计后发给片长。

2. 每周做100个老会员流失的回访，分人头每人每周做25名会员的回访，统计出流失会员，安销售金额排序，从消费金额高的会员进行回访，了解一下顾客为什么不再来店上消费，了解清楚原因。每周汇总后发片长。
3. 每两周去一个就近的社区做一次宣传活动，测血压，血糖，办理会员卡。
4. 店上员工在上班时间每人每天必须发展3个新会员，每周进行统计。如果未完成进度的，少一个罚款1元。

5. 老会员到店来，可以和会员拉拉家常，提升亲和力，归属感。

6. 提升人员专业知识，用专业的知识帮助顾客。认真培训每日一课和每日一题，以及公司培训和片区培训。
7. 提升门店人员服务质量，用心服务好每位顾客。
8. 多宣传太极大药房的企业文化，提升品牌知名度

9. 遇到顾客需要的品种缺货，积极组织货源，最大限度的留在顾客。

10. 每天针对进店顾客进行调查，在顾客有时间的情况下，每人每天至少对2名顾客进行调查及意见收集。一周整理一次发片长。
