在片区培训会上通过何经理分析门店的数据看到了自己门店的问题所在，具体如下：

一.在销售上对比同期下滑，环比有所上涨，毛利.客流同比环比下滑，分析了原因：同期下滑都江堰店在2020年中期停了半年卡顾客流失较多，销售医院品种度拉糖肽对毛利有一定影响，整改措施：维护好老顾客，增加新微信会员，加强重点品种，星级品种的学习做好关联销售。

二：数据分析店上库存大，金额有36.1万，周转天数98天不动销品种2466个，动销率为35.8%，数据分析显示动销率低这就会导致会有很多销期，措施：首先要减库存把不动销的品种分下类，把金额小好卖的先自己动销，我店不好卖的看片区姐妹那个好卖请帮忙销售。

三：我们店员工销售上裸卖率波动不大，在疗程用药上欠缺，加强重点星级品种学习，多做关联销售。
