大邑邛崃片区2016年各门店增量措施
1,邛崃中心店：a，增加中药销售，力争增加外聘医生1名，预计增加销售每月5千元，全年增加6万元。b，全年客流下滑2067名。为了提升客流，加强门店专业水平，每天每人抄写说明书3个，每周安排徐艳红为门店培训1次，同时做好商品管理，满足95%以上的顾客需求。c，门店销售增加了10万，毛利只增加2545元。2016年主抓毛利，重点销售大保健品和中药袋装等毛利较高品种，合理搭配销售，店长把大保健和中药的销售任务分解到每个人。

2,大邑子龙店：a,人员搭配差。马上进行人员调整，计划1周内完成。b，药品下降了119077元。提升门店员工的销售能力，人员变动后，将会有执业药师调入，由执业药师每周培训一次。c，门店保健品下降了8777元。提高保健品和中药袋装的销售工作，先让员工每天学习这方面的知识，片长巡店抽查学习情况，让大家养成销售保健品和中药的习惯。
3，大邑东濠沟店：a，门店毛利率低，在16年主要提升门店毛利率，加强大保健品等毛利率品种的销售。b，加强专业知识的学习，门店每天交接班时，由店长为大家培训两个商品，做好学习记录备查。c，做好会员管理工作，坚持每天新增有效会员2名，坚持每天每人维护老会员3名。
4,邛崃平乐店：a,加强门店基础工作，端正服务态度，提升服务的能力,每月坚持开展社区活动，提升门店在平乐的知名度。b，加强门店商品管理，平时做好缺货登记，确保门店商品满足顾客的需求。c，加强门店金牌品种和大保健品的销售，门店员工都是本地人，利用业余时间，多给亲戚朋友介绍，提升门店毛利率。
5,邛崃长安店：a,门店药品下滑75530元。门店效期品种多，但缺货也严重。让店长加强商品管理，片长协助进行相互调拨。b，保健品下降18065元，中药销售差。加强保健品和中药袋装的销售，店长每天安排销售任务，分解到个人，从而提升门店毛利。c，门店每次活动效果差，加强门店的执行力，片长重点检查，做好每一场活动，提升销售。
6,大邑安仁店：a，门店房租即将到期，店长和片长都要协助杨总，力争降租金或不递增租金。b，安仁店有两位较为年轻的员工，工作态度认真，有激情，但销售经验不足，所以门店客单降低。加强这两位员工的带教，每天交接班店长培训1个小病种，提升专业水平。C，门店中药袋装和大保健品销售占比不到10%,有很多的提升空间。16年加强保健品和中药袋装的销售，力争占比到达15%,提升门店毛利。
7,大邑沙渠店：a,加强对门店店长的指导，做好商品管理，确保货品能满足顾客需求。b，加强对实习生的带教和考核工作，严格要求，在销售技巧上不断提升。c,加强门店会员的维护工作，每天每人至少电话维护3人，做好维护记录，同时不断开发新会员，每天至少新增2名有效会员。

8,大邑通达店：a，门店毛利率较低，改变员工的销售习惯，加强保健品和中药袋装的销售，提升门店毛利率。b,门店面积较低，加强铺面分租工作，如果分租成功，可以节约4万元以上。c, 门店医疗器械品种少，销售下降了5千多。加强医疗器械的销售，增加品种，打造一个医疗器械专区，提升门店医疗器械的销售占比。
9,大邑内蒙古店：a,门店会员消费占比低，只有25%。严格收银八步曲，对顾客大力宣传会员权益，为周边的住户办理会员卡，同时加持每月到小区门口开展社区活动，提升门店在周边小区的知名度。b，加强门店中药的销售工作，维护好马老师的同时，不断寻找新的坐诊医生。c,门店大保健品种占比低，只有4%。加强对员工大保健品种的培训工作，店长制定每月的大保健销售计划，任务分解到天每个人。
10,大邑新场店：a,加强门店的商品管理，尽量较少缺货带来的顾客流失。b，门店会员消费占比低，只有40%。维护好老会员，每天新增有效会员2名。c,门店中药销售有待进一步提升，每天学习两个中药品种，搭配销售，提升中药销售占比，提升门店毛利率。
11,邛崃洪川店：a，由于新增药店，部分会员流失。把老顾客维护好，并每天至少新增2个会员，分配至人头，每月至少新增60名有效会员。b，门店货品不足，不能满足顾客需求。对新店长进行指导，改变工作思路，把货备齐全，为销售增量提供保障。c,门店中药袋装销售差，门店员工中药知识差。每天每人学习两个中药说明书，提高中药知识，中药与成药搭配销售。
12,邛崃羊安店：a，门店修路，销售差，员工工资低，工作没有激情。加强与员工的思想沟通，正确引导，与其抱怨，不如改变。b,门店人员变动大，员工销售技巧差，裸买率达60%以上。加强对产品知识的学习，每人每天抄写3个商品说明书。c，由于竞争对手较多（200米内至少7家药店），顾客流失厉害。提升门店的服务，端正服务态度，以好的服务技能和过硬的质量赢得顾客回头。
