                     旗舰店7月销售增量措施

一）、指标分解:计划指标：总销售286万，中药96万，集团25万。

二）、业绩提升的经营措施

1、由于原团促品种在6月后取消提成，及ABC提成比例下调，可能会引起销售人员的消积销售，因此我店将于6月起制定个人ABC销售任务，并与个人提成金额挂勾，保障和提升ABC品种的销售额。

2、大力推荐组合套包及发展夏季团购，加强中药饮片分众销售，重点陈列展示，现场配方泡制品尝，预计月销售增加5万元。

3、筛选12年流失会员顾客信息，做重点回访调查，找出顾客流失的原因，针对问题做调整改善，希望能挽回部分会员顾客。每月对周边药房进行价格调查，随时关注竞争对手动态，及时调整门店销售策略以增加门店的竞争力，争取吸引更多的顾客。预计月销售增加5万元。
4、近日得知消息原门特顾客，每季度的个人帐户会划入300元左右，这笔费用个人可以在医院外购药，报帐时也不扣此款。因此我店计划在下周内制定出吸引这部分顾客的长期活动，预计月销售增加5万元。
5、利用新草上市契机，重点维护vip客户，完成情况：贵细组于6月25日-30日完成重点vip客户的电话回访。联系野生灵芝厂家在店外作免费品尝活动两场，初定在7月11日，7月18日。预计增加5万元。
6、加强医生沟通工作，整合医生各门店的看诊资源，利用其客流特点积极带动门诊量。预计增加客流100人次，预计月销售增加1万元。
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