温江片

温江店：2013年一季度销售479336元，2014年一季度销售510147元，对比增长30811元，再根据小类销售分析滋补类下滑了168元。2014年笔数7224，客单价：70.6，2013年笔数8296，客单价：57.7对比销售上升30811元，笔数下滑1072笔，客单价提升了12.9元，
针对销售没下滑，反而笔数下滑制定以下措施。

做好服务，礼貌待客，凡顾客进店都有迎客声，不论购买金额大小都以相同的服务态度对待，做到每销售一笔必须出收银条，严谨累计下账。

专业知识服务。每月除片区的培训外，门店每周进行小培训，每日交接班时学习学习2-3个品种卖点知识的学习，并交流上一班的成功和失败案列
在做好礼貌待客和专业知识服务的同时，做好老会员的维护，收银主动询问顾客有无会员卡，如会员有积分时，主动询问是否使用积分充分体现会员卡的实惠，如无会员卡，积极介绍我们的会员权益并办理，有效提高会员卡的使用率，收银时必须做好收银台一句话服务。
社区活动，让太极大药房深入人心，购放心药到太极。

政通店：2013年一季度销售143446.7元笔数：3757，客单价：37.2元，2014年一季度销售177379元，笔数：3603，客单价：49.2元。对比销售上升33932.3元，笔数下滑154笔，客单价提升了11元，14年对比13年，小类下滑品种主要是妇科类下滑的多。其中下滑的种类是，除湿止带类，妇科消炎杀菌药，乳腺增生药，月经失调药品，子宫肌瘤药，更年期药。基本上妇科疾病的药品，都有所下滑。原因：（13年妇科销售：7012.22元，共70个品种个数.14年销售：6647.32元，品种个数63 ）1.有些下滑品种是去年有经营，今年没有经营的，如更年安片。2.买妇科这类药品的顾客，我店接到的顾客大都是买指定产品的，很难推荐其选我们的产品。3.我们店接妇科类的顾客较少，所以对于妇科类的专业知识没有强以巩固，对此还有欠缺。措施：1.巩固强化我们对妇科类的专业知识，落实到我们店的3人，争取在6月初，复习完我们的妇科知识。做好记录，备查。2.尽量搭配妇科用药，减少裸卖率，提高销量。
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	温江店
	2450
	16.5万
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	2500
	16.8万
	2550
	16万
	
	

	
	    9月
	     10月
	     11月
	     12月
	
	

	
	客流量
	销售额
	客流量
	销售额
	客流量
	销售额
	客流量
	销售额
	
	

	
	2600
	16万
	2650
	16.5万
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	温江店：
	5月广场活动增加10000元
	
	
	
	

	
	6月-7月联系以前的大小团购客户，每月增加团购2000元
	
	
	
	

	
	8月广场活动增加销售10000元。9月社区活动两场（月初和月末）现场熬胶活动带动天胶销售，

	
	10月广场活动
	

	   月份

门店
	5月
	6月
	7月
	 8月

	
	客流数
	销售额
	客流数
	销售额
	客流数
	销售额
	客流量
	销售额

	
	1200
	6万
	1260
	6.3
	1320
	6.6
	1320
	6.6

	   月份

门店
	9月


	
	10月


	     
	11月
	
	12月
	

	
	客流数
	销售额
	客流数
	销售额
	客流数
	销售额
	客流量
	销售额

	
	1440
	7.2
	1440
	7.2
	1500
	7.5
	1560
	7.5


计划增长措施：6.7.8月计划搞每月搞一次单店活动，提高我们门店的知名度，吸引过往顾客，从而来提高我们的客流量。争取跑一次夏季团购，提高我们的销量。（活动时间，具体内容待定。每月以活动申报表格形式申请）

   10月-12月份开展一场广场活动，提高客流量以及客单价以及销量。平时做好单品活动，做好各个单品活动的宣传。

 3、各片长走访竞争对手，了解竞争对手的门店经营情况、活动内容、人流等情况。

	片区
	竞争门店名称
	经营情况
	活动内容
	人流数
	备注

	温江店
	杏林
	6000/月、中药
	会员力度大，季节性单品买赠
	80
	

	温江店
	吉和大药房
	坐诊医生、中药
	积分换日化，买赠日化系列，抽奖
	60
	

	温江店
	常春大药房
	医院品种齐全，价低、中药熬药
	
	200
	

	温江政通
	科创大药房
	药品，保健品，医疗器械
	会员日8.8折
	50
	


