                            6月东北片区总结

一：6月销售情况总结

6月片区计划销售149.39，实际完成121.14万，完成率81.30%。6月片区内有九里堤和东昌路药房6月没有正常营业。现片区内三人门店共计4家门店。6月片区下降门店有西部店，沙河源店，龙潭寺店，杉板桥店。重点门店销售情况如下：
	门店
	6月实际销售
	去年同期销售
	增幅比例
	上月同期销售
	增幅比例

	西部店
	24.82


	40
	-37%
	34.15
	-27.32%

	沙河源店
	16.91


	17.8
	-5.0%
	17.46
	-3.1%

	双林店
	15.26
	16.5
	-7.5%
	13.67
	11.63%

	汇融名城店
	9.12


	6.19
	47.33
	8.46
	4.0%

	龙潭寺店
	7.80


	7.38
	5.7%
	8.30
	6%


销售幅度下降最大的是西部店。交易笔数下降较多，下降1300笔。客单价未有明显变化。6月因为门店促销员工全部进行更换，天气情况较差，去年团购都未购买。相比上个月团购下降了6万元。
龙潭寺因为华泰路的分流和店门口车道改建导致来客数下降。相比去年同期下降800笔。但客单价稳步上升。去年同期36元，今年65元。
沙河源，双林店，汇融名城因为店长和店员的更换，店内的销售不是很稳定，需要1-2个月的磨合。 
二：药房周边会员权益调查

蜀康药房：1无需消费，免费办理会员卡。2 一元钱积一分，积分用于返会员礼品。3非会员日有会员卡享受九折优惠同时积分，会员日8折优惠。会员日店上品种只打折不积分。4 会员日的日期为每月8号，18号，28号。

杏林会员权益：1交5元钱才能办会员卡，可马上积分打折，同时店上马上返6元代金券。除特价品外，都可使用。2积分返券，1元积20分，一万五分返五元券，3万分返10元券。3持会员卡平日可享受价签上的会员价。4每周都有一天有20个品种为特价品。 5会员日为每周六。6会员日前一天以短信告知顾客周六为会员日，满68元送10元券，满98送15元券。7 生日送小礼品。

海王会员权益：1  十元钱积一分，所积分全用于兑会员积分换礼。2  办卡需5元现金，办后可马上使用。3 会员日8.5折，会员日8号，18号，28号。

该药房还有提货卡，其提货卡分为100元，300元，500元。买100元送16元。300元送50元， 500元送83元。送的为单独一张卡可抵用药品。提货卡只能用于保健品，医疗器械，食品类。

分析以上的各店会员权益，可得出我们药店会员卡的优势在于：会员卡一元积一分，不清零，积分满100后可随时兑换等值的代金券。以后我们宣传重点要放在以上三点，以此来提高会员卡使用率。
三：片区重点门店提升销售措施
1：双林店：

A双林店的来客数一直都比较稳定在120笔左右，但是客单价较低，门店销售能力是该店的一大硬伤。客单价的提升需要制定门店的相应规章制度，奖惩措施和门店自己培训计划。（7月制定出后，开始培训和进行奖惩措施）预计客单价可提高3元。去年同期相比55元，今年同期43.36.按照3500笔数，可增加销售1万元。
B 医疗器械也是双林店的增长点，医疗器械还需要经常做活动，增加知名度，医疗器械品种还不够，还需要增加。7-8月开始门店会开展1-2场医疗器械专场活动，增加销售1万元。
2 汇融名城

A 该店的顾客比较在乎店员的服务水平，且都居住在该小区附近。主要在会员增值服务上开展各项活动。可给慢性病购药的顾客购药登记后，计算好服用日期，主动给顾客打电话进行电话预定药品并送货上门的方式来留住这部分疗程用药且客单价较高的顾客。预计长期可增加1-2万元。
B.该门店保健品销售之前是门店的亮点，店长要在保健品销售上下任务，进行培训学习。现在门店人员因都是新手，都缺乏销售能力。预计销售可增长1万元。
C 该门店要做一场适合自己门店买赠活动，预计可增长日均销售20%。

3 龙潭寺店

龙潭寺目前主要是要增加来客数，主要要增加知名度和周围新楼盘顾客的来客数。可采取定期在该小区和楼盘开展社区活动和定期到每户投递代金券或活动DM单的方式来增加对药房熟悉度。活动期间预计可增加日均销售20%
4：沙河源店

A社区活动是之前沙河源店做的相对不足的一方面，沙河源店周围楼盘已经入住完毕，要增加来客数，多进社区增加药房知名度和将药房中医特色宣传出去，是沙河源增长点。每月社区活动预计开展1-2场。预计可增加销售1-2万元。
B 沙河源因为现在晚上基本上都有中医坐诊，现排班都是早上2人，晚上4人，依然不能满足晚上销售需求。需要增加2名促销，和将员工编制调整为6人。预计可增加销售1万元以上。
5 西部店

A可将门店作为心脑血管特价店进行试点，因为该店地处批发市场内，现在员工和促销员的销售水平相对较好。可将心脑血管品种部分调整，以此来提高销售金额和来客数。店上再通过搭配销售来销售保健品来提高销售。预计可增加2万元以上

B 筛选出门店流失的重点会员，询问具体流失原因，并送上我们药店准备的小礼品。让顾客到店领取。同时针对这部分顾客定期邮寄或短信通知其到店享受特殊活动，比如每月领取20元代金券等活动，或给其兑积分换礼品的活动，让这部分顾客重新到店销售，形成长期消费习惯，预计可增加1万元以上。

                                            谭莉杨
