崇都片区2015年1月销售下滑原因：（销售数据见附表）
客流下滑。

会员销售占比下滑。

淘汰品种影响销售。

中药及重点单品销售不好。

措施：

一、客流下滑：

加强会员卡办理。根据门店一月销售笔数做发展会员卡任务设定。

（1月总销售笔数—1月会员销售笔数）*约20%

	门店
	1月销售笔数
	1月会员销售笔数
	新增会员人数

	外北街店
	495
	249
	40

	聚源店
	504
	230
	50 

	崇州羊马
	948
	597
	70 

	问道西路店
	782
	306
	90 

	郫县店
	923
	174
	120 

	蒲阳路店
	1152
	355
	140 

	奎光路
	1191
	207
	180 

	景中店
	825
	356
	90

	翔凤店
	1404
	368
	200 

	三江店
	1169
	655
	80 

	都江堰店
	1134
	409
	130 

	金带街
	2086
	889
	210 

	怀远店
	2171
	1129
	180 

	崇中店
	2440
	1030
	220 


新增会员人数可根据每月销售笔数及会员销售笔数做调整。

门店每月员工在收银时必须做到提示顾客出示会员卡，如顾客没有会员卡，必须告知顾客我们的会员权益。（如员工在收银时不提示顾客出示会员卡，当月会员销售笔数少了，下月新增会员人数将会增加。）

会员销售占比下滑：

每周由店长筛选10名老会员做回访（累计消费金额高，近半年无消费记录的）。收集意见，可根据顾客意见做相应的策略。

做好特价品种宣传，门店根据现有得特价品种做宣传。

每个门店用1张POP纸（或黑板）书写2个特价品种。格式：

	今日特价

	品种
	特价

	XX
	XX元

	XX
	XX元


每隔2天更换一次品种。用此方法吸引顾客。

如顾客购买并享受了特价的品种，在收银时，收银员必须明确告知顾客某某商品原价多少，特价多少，优惠多少。

淘汰品种影响销售。

如遇顾客购买的品种没有时，必须先在“当前门店保管账”里面去查询其他门店是否有货，其他门店有货选择就近门店调货。

到“门店经营品种查询”里面去查同类品种，再到“当前库存保管账”里面查询仓库是否有货，如仓库无货，顾客不急需，在系统里做缺货登记。尽量减少顾客流失。

中药及重点单品销售不好

中药组方宣传，联系周佳玉，3-4个应季组方书写POP和陈列做宣传。

加强重点单品的销售意识及卖点的提炼和学习。每周没个门店在微信群分享一个案例。

