交大三店周末销售分析

1、4.16销售8033.89，交易笔数138.周末继续做了满58省5元活动，部分4月13日活动通知顾客周末来购买了。当天保健品销售9瓶，销售金额1093元。

2、4.30销售10555.27，交易笔数107，五一节活动开始了满200送100元优惠券。活动氛围浓烈，效果较好。

3、5.8销售8365.98，交易笔数94，五一活动最后一天满200送100元优惠券。

4、4月份和5月份周末客流日均为90笔，销售较好的几个周末和销售较差的那几天对比客流明显减少，客单价也有所回落。

针对这种情况，交大三店准备从以下三点入手，稳住客流，提高客单价：

   1）周六、周日进行满58省5元会员特惠活动，提高客单价，加强联合用药，两手运动合理运用。

   2）会员办理工作的持续性进行，利用药直达的牙膏提高会员APP及新会员的办理，提高会员销售占比。

   3）夏季中药及养生消暑团购的进一步跟进。消暑专区打造。

   4）新员工的带习跟上进度。

   5)毛利任务太高，销售导向全看高毛利，忽视了顾客需求，有时难免伤客，有可能出现强推强卖，后期顾客退换货频率有所增加，这个问题值得引起重视。

   6）员工情绪波动大，对销售有直接影响，情绪的调控看个人的处理能力。不是每个人每天上班任何时候都能微笑以对。爱这个工作但不是生活的全部。会议和培训我们都很支持也理解。每天上班填一大堆本子就要消耗2个小时时间。有这个时间还不如让我们多打扫几个货架多整理几个缺货或滞销品种的调拨。反正就是有些该减省的程序影响了上班的心情。

