片区5一月份销售情况分析及整改建议

片区5一月份销售情况概况如下：
①7家门店销售额同期下滑，分别为新乐中街店、华阳南湖店、中和柳荫店、双流清泰店、大源北街店、华阳正东中街和双流锦华店；

②6家门店销售笔数同期减少，分别为华阳南湖店、新乐中街店、天久北巷店、华阳正东中街、大源北街店和双流清泰店；

③12家门店客单价下滑。

我片区销售下滑的主要原因分析

①大保健品类品种不足：比如：健之家有安怡牌老年补钙奶粉我们没有（老年顾客在问）广告产品如盐藻，其他门店早就有了，孕婴产品如：紫草油，婴儿补铁的其他门店也有。玛咖其他门店的瓶装中药材玛咖早就有了，顾客早就有需求；

②淘汰品中很大部分影响客流的，力克舒，三金片，奥泰灵，皮炎灵硬膏，得高宁，伲福达，西瓜霜，肺力咳，力蜚能等等天天都有人问；

③周边药房促销力度较大，如南湖店隔壁康桥大药房每周五的会员日，全场8.5折，每周六和周日满38元就送5元代金券，满58元送8元券，最高可送150元，保健品常买一送一，还有时候7.8折后还送50元代金券，我们太极的天胶7.8折还送代金券；

④大部分竞争药店品种较多来自小厂家，价格较我店便宜；

⑤周边药店药品品类较我店齐全，突出表现在保健食品、医疗器械等。

三、整改措施
①引导门店重视品种结构，加大丰富门店品种，如大保健类、医疗器械类、副食类，日化类等；

②活动效果较好的门店，每季度一场大型广场活动，提升品牌形象，大力宣传，提升销售；
③加大我公司药品质量宣传，以“视药品质量为生命”的形象呈现于顾客；

④针对客单价下滑严重等情况，根据每个门店具体情况，制定培训考核计划，以提升门店员工专业知识和联合销售的能力；

⑤计划开展片区内员工销售竞赛，将片区分为新津部分和城区部分，按销售增长率排名，排名较低的1-2名员工到片区销售水平较高的门店学习；

⑥建议公司能够及时供应门店需求稍高的品种。

