温江店：

    继续加强我店销售人员的专业培训，学习销售技巧，强大我们的销售水平，培养店员的责任心，把店上的事待如自己的家事，提高销量。力争在两个月时间里通过沟通改变店员的一些不好的心态，由骆大辉和陈茂军完成。
加强中药知识的学习，加强中药材的组合销售，把中药材分为治疗性中药材，药食同用性中药材，养生型中药材，分类别的组合销售，特别增加中药粉剂的搭配销售，专门针对降压降脂和女性美容养颜的搭配销售。由杨治秀负责准备中药知识学习资料，每周学习2个中药组方。设置坐诊医生，添加熬药机，从而提高本店的中药销售毛利。现在中药平均月销售是一万左右，采取措施后力争每月能达到两万以上。寻找坐诊医生由陈茂均在两个月内选定，医生选定后再打算增添熬药机。
   抓会员的管理工作，通过加大会员的宣传工作，发展我店的会员并培养忠诚会员，提高会员消费占比和会员客单价，目前我店每月会员消费金额在7-8万左右，采取措施后力争每月会员消费在10万以上。通过门店会员近一年未来店消费的会员进行筛选，对这部分会员再筛选原来一直在我店消费的而现在一年未来的进行回访，收集意见和建议（有陈茂均负责安排，在本月25号前完成）
  引进我店针对医院流失药单的品种，留住顾客，增加销量。降低部分敏感药品的价格，多设置针对会员的超低特（由陈茂均负责安排完成，在本月25号完成并整理好）
价。6.降低裸卖率，推重关联销售，对因对症疗程治疗，把裸卖率控制在一定标准内。每天晚上下班后统计裸买情况，对门店人元要求尽量减低裸买。（由每天晚班人员进行统计，报店长，店长通过对每天裸买情况进行分析，对裸买高的人员进行帮助提升。
怀远：1、加强中药销售，主推中药夏季清凉配方，将配方包装到收银台，实行一句话销售，预计中药销售增长20%；由王雪莲负责，并做好配方的pop宣传。2、利用千林活动提升保健品销量，预计保健品销售提升5000元。3，减低裸卖率，加强大家的组合用药的意识，（由每天晚班人员进行统计，报店长，店长通过对每天裸买情况进行分析，对裸买高的人员进行帮助提升。）
三江：1、
在7月6日和20日新增设两场店外促销活动，请丽珠厂家免费测幽门螺杆菌，吸引顾客，既促进了胃药的销售，同时也可以带动相关的药品销售。预计活动期销售增长20%（喻茂连负责）
保健品上量。门店员工多注重保健品的学习，加大保健品的销售。在卖普药时尽量搭配保健品，每次都介绍，次数多了，这次不买，有可能下次就买了。利用这次千林的“冰冰送礼”活动使保健品上量20%，达到1.8万。知识学习的进度安排喻茂连进行安排和抽查力争在10月前完成保健品所有知识的学习。

3.通过门店会员近一年未来店消费的会员进行筛选，对这部分会员再筛选原来一直在我店消费的而现在一年未来的进行回访，收集意见和建议（有喻茂连负责安排，在本月25号前完成）
崇州中心店：总体来说有所下滑，首先抓裸卖，实行组方销售，提高销售人员的组合销售意识，现3.4.5.6月平均裸卖率是30%，通过措施的实施力争下降10%。（由吴敏通过系统数据的导出筛选三月未动销的品种进行分组价签表示，同时要求销售人员在搭配销售是要把这部分品种动起来。在保健品方面可以根据，店上的基本情况来制定保健品的销售标准，定为3万的任务，（保健品的学习进度的安排由王燕负责安排，吴敏进行抽查，力争在10月前完成所有保健品的学习）。中药方面，先做个中药的价格调研，针对我店中药价格较高来进行一个调整，重新树立我店的优惠政策，（由杨培刚在本月25号前完成并整理好）在心脑血管药方面，在价格未得到改善的同时我们销售人员尽量说服买主，在购买了慢性病疗程药的同时再购买保健品时进行9折优惠（不积分）现在已经开始实行，拉回部分老顾客。
