
大邑邛崃片区各门店2016年增量措施

邛崃平乐店：1、会员销售同比下降198笔，很多时候活动期间输入会员卡不能享受优惠，导致会员销售有所下降，措施：维护老会员，发展新会员，把会员任务分配到每天每人,每天至少新办有效会员卡2张，一个月至少60张。每天至少电话维护10个顾客，一个月至少维护300个老顾客。2、加强门店的基础工作与端正服务态度，制定详细的考核细则，每月的20%的TABC奖励作为考核基金，谁做得多，这20%就分得多。3，加强金牌品种和大保健品的度销售，每天每个人至少大保健品销售1瓶，中药至少销售2袋，每月门店至少销售60瓶大保健和120袋中药，预计金额8000元以上，预计毛利3200元以上。3、明年4月份店面房租到期，协助杨总做好降租工作，现在每年6.6万，预计降租金为每年6万元以内。
邛崃长安店：1、门店药品下滑75530元。主要是商品结构不完善，滞销品种多而畅销品种备货不足导致顾客流失。加强商品管理，让库存合理化增加适合门店的新品种,门店滞销品种主动联系其他销售好的门店，进行调拨。预计每个月调拨滞销品种100个以上，同时做好缺货登记工作，不断添加品种，丰富品类，每月计划新增品种50个以上。2、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，每天交接班时间讨论保健品和中药的销售心得，每天分解销售任务来提升门店毛利，每月保健品销售目标：100瓶以上，中药袋装120袋以上，保健品占比力争到达14%，中药袋装占比到达5%。3、门店每次活动效果比较差，加强门店的执行力，片长重点检查，用心做好每一场活动，提升销售。小型活动，增长率力争到达40%以上，大型活动力争到达增长60%以上。
邛崃中心店：1.根据门店经营目录查询，第一部先补充药品品规200个，中药品规38个，保健品品规25个。16年提升毛利要从保健品和中药两大类高毛品种入手，预计保健品销售同比增长10%，占总销售12.3%；预计中药销售同比增长10%，占销售23.7%。2.超低特价品种15年销售29.4 ，同比14年增长18.5%，但是毛利负增长-300%（-23410元）。16年措施：控制超低特价销售，加强特价与保健品、中药等联合用药，请职业药师徐艳红每周一次，争取16年特价部分减亏60%。
3.商品补充，其中淘汰一小部分经常成为效期品规，补充必备品，保证门店品规达到3800个。
大邑内蒙古店：1.2015年会员销售54.1万同比增长7.5万。门店会员占比低只有29%，同比基本没有增长。今年提高会员占比，发展新会员维护好老会员。每天发展3个新会员且必须是有效的会员。发展新会员时必须详细介绍会员优惠政策。并将重点会员专门用一个本子做好登记记录，留顾客姓名，性别年龄，购买的品种。以便以后的维护有征对性，有什么优惠活动也好通知。同时在收银台一定严格做好收银八步曲，让顾客真实的感觉到自己作为会员享受到的优惠。
2.2015年保健食品销售16.8万同比增长3万元。保健品销售占比较低只有9%增长也很少。加强全员对保健品相关知识的学习及培训利用交接班时间学习。做到在销售时对大部分顾客宣传大保健品（药品中药搭配），计划每天至少2瓶销售
3.2015年中药销售24.1万同比增长1.5万，增长也很小，销售占比12.1%，2016年争取做到占比20%。加强中药袋装及贵细品种销售。同时要求全员每天学习常用中药相关知识，在维护好外聘医生的同时寻找更多的外聘医生以提高中药饮片销售。
4.门店医疗器械销售差，15年销售7.5万同比增长0.74万。16年加强血压计，血糖仪的销售同时适当引进新品种必如雾化器等。

大邑安仁店：2016年5月15日门店房租到期，尽快协助片长、杨总与门店房东协商，力争降租金或不递增租金。门店2015年下半年店门口有四到五个临时摊位，每个摊位大约年租金2000左右，合计年租金1万左右，临时摊位照片门店已留存，到时好与房东协商，将店门口摊位租金收入写入门店租房合同里。
2015年门店中药袋装和大保健品销售占比不到10%,2016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。
门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。
邛崃羊安店：因门店员工变化较大，新员工联合用药方面不是很强，导致裸卖品较多，15年裸卖率达到60%16年加强员工联合用药，关联销售，增加，员工专业知识学习，来降低裸卖率，对比15年降低裸卖率30%，从而达到增量目的
14年对比15年门店销售下滑140805元，平均每天下滑386元。16年力争对比15年每天止滑同时增长200元。16年对比15年共计增长73000元，16年实现每天销售2150元，全年销售784750元，15年会员总笔数3520笔，每天9.6笔，16年每天新增加会员4个，力争16年会员总笔数4745笔，15年会员销售金额201022，占总销售35.4%，16年力争会员销售314000元，实现会员占比40%。通过会员销售来增加销量来达到16年增量。
大邑子龙店：1，2016年主要从毛利抓起，制定中药和大保健品的销售任务，每天个人中药销售至少要达到100元，保健品每个人2天至少销售1瓶，每天交接班培训复习保健品或一个中药的知识,争取保健品月销售6000元，中药销售8000元，从而提升门店毛利额，15年毛利28%，16年毛利必须达到32%。
2，由于子龙店属于社区门店，周边药房多竞争大，所以我们不但要发展新会员，还必须维护好我们的老会员，定期给那些有慢性病的会员打电话进行回访，询问他们的用药情况及身体状况，我们的销售至少一半以上来自于这部分老会员，周边药房的价格相比我们普遍偏低，所以我们只能以优质的服务及过硬的专业知识赢的顾客的信赖,15年整体笔数较14年下降2536，其中会员笔数下降298,16年我们一定要将这部分流失的顾客挽回来。
3,加强联合用药，搭配销售，提升客单价，从而提升整体销售，15年药品销售较14年下降了11万，今年在药品销售这块也必须下功夫，做好联合用药，减少裸卖，平均每天销售30笔，一笔多加1至2个药，只要一笔多销售15元，每天销售就会增加450元，所以联合用药是至关重要的，我们必须要做好。均每天销售30笔，一笔多加1至2个药，只要一笔多销售15元，每天销售就会增加450元，所以联合用药是至关重要的，我们必须要做好。事在人为，只要我们有信心就一定能做到！
 大邑新场店： 一.2015年和2014年对比销售增长120896.71元，远远没有达到公司要求的增长比例，在2016年的工作中准备做3次特大型活动，能在当地引起轰动，增加我们门店的知名度，进一步提高我们店在当地的竞争力。 二.2015年和2014年门店会员笔数增加1949笔，会员消费占比低，只有40%，今年预计会员消费占比达到60%，我们要做的就是维护好老会员，每天新增有效会员2名，大力宣传成为我们会员的好处。三.加强门店的商品管理，每一次都认真写要货计划，尽量减少因缺货带来的销售损失，满足顾客所需，急顾客所急，遇门店无货就到就近兄弟店调拨。四.提高门店员工的专业水平，每天学习两个产品知识，主要在中药和大保健品，利用这两大类来提升毛利，平时做好门店的日常管理工作。
大邑东壕沟店：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。2016年计划毛利提升5%个点，保持平均30%.大保健品提升30%销量.2016年保健品计划销售98865.元
抓会员消费，提升会员消费，每天办理有效会员3个.维护老会员2个.2016年计划会员笔数提高20%，计划全年会员消费8382笔.会员消费提升20%，计划全年会员消费545020元.
提升门店专业知识技能，门店人员轮流以说明书的方式和自己的搭配经验进行培训，让每个人都有一份责任心，每个人都可以有机会做讲师。每天2个品种培训.全年培训720个品种
提升中药销售，从基础配方，药食同源的基础入手，2016年计划中药同期增长20%，计划全年销售50784元
大邑通达店：1.门店经营面积较大有200平方米，加强铺面分租工作，如果分租成功，可以节约费用4万元左右。
2.门店2015年毛利率为32%，2016年准备提升毛利率到33%。加强大保健品和中药袋装销售，2015年保健食品销售11.77万，2016年计划销售12.77万。
3.门店医疗器械2015年销售较2014年下降了5011元，2016年计划加强医疗器械的销售，增加品种，打造医疗器械专区，预计销售5.5万。
大邑沙渠店：1.加强对会员的维护.15年总笔数15632，会员总销笔数6709占比42.9%16年加强会员办理，多于会员联系，力争会员销售笔数占比完成总笔数的48%。
2.加强保健品的销售，15年保健品与药品对比占比11%，16年加强保健品与药品的联合销售，增加毛利，力争保健品与药品的占比15%。
3.加强自身门店的不足，特别是货品的库存。门店的人员大家要好好检查哈门店总是要缺货的原因，还有库存大的货品大家要尽量找姐妹们调拨帮忙销售。
4.加强门店实习生的教导工作，加强联合搭配提高客单，15年10-12月客单有所下降，15年平均客单53元，力争16年客单56元每笔。
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。


