                     旗舰店7月销售增量措施

一、门店的周边情况分析

1、旗舰店周边主要竞争药房有2家：杏林大药房，德仁堂

2、定位：社区型与商圈结合型药房，主要客户是周边小区的住户、附近卖场的员工以及部分已搬迁的老客户。

3、价格：杏林大药房品牌品种及部分畅销产品低价销售，自有品种价格较高。（此品类我店无），德仁堂品牌品种价格与本店持平或略高。
4、品种: 杏林药房：品牌品种+自有贴牌品种+部分不知名的小厂品种

        德仁堂：品牌品种+自有品种+重点合作厂家品种

5、会员：杏林每周六会员日，满38元送5元，68元送10元，98元送15元，每多买30元加送5元。会员积分1元等于20分，15000分兑换10元券。德仁堂每月8、18、28会员日，会员享受95折。以此类推，多买多送。

6、促销活动：杏林大药房促销活动不定期进行，以特价、返券及买赠、买省为主。

	门店
	6月销售
	5月销售
	对比
	6月毛利率
	5月毛利率
	对比
	6月客流
	5月客流
	对比
	6月客单价
	5月客单价
	对比

	旗舰店
	211.08
	203.16
	7.92
	27.34%
	27.31%
	0.03%
	19940
	20601
	-661
	105.8
	98.6
	7.2


门店6月销售情况：

原因分析：

本月销售上升以中药增长为主，贵细增加了10万，饮片增加了2万。

成药销售较上月下滑4万多，主要受胶囊剂影响，100多个品种暂时下柜。另外部份品种不能及时购进导致断货缺货，6月请货未配送的品种有2000多个，其中请货三周未到的品种有110多个，请货一个月未到的品种有70多个，如舒利迭（260元）、倍他乐克缓释、左旋肉碱等。

四、销售突破口：总销售286万，中药96万，集团25万。

1、细化会员维护工作：

A、原门特顾客的年度奖励申请已报领导审批，同意后立即电话通知及糖友会宣传吸引顾客到店消费卡上的季度划拨金额，预计增加销售3-5万元。
B、继续做好会员回访工作，根据顾客所购品种安排对应的人员进行跟踪，更好的为顾客提供咨询、用药指导、并及时传递活动信息。

C、筛选出上半年流失会员信息做重点回访，了解顾客对本店的意见及流失的原因。针对具体问题采取相应的措施挽回顾客。

员工士气鼓舞方面：

现在店上人员共计37人（定编43人），正式员工32人，新员工5人。工作量大，销售压力大，员工抱怨情绪更大。针对这一问题，首先给各柜组长做思想沟通，并将人员缺口补助、增量奖励等问题给各员工讲解，基本得到了员工的理解，像经常忙得顾不上吃饭，延时下班的情况也能克服了。

本周内组织所有人员学习ABC品种，要求记住本店有哪些ABC品种以及根据病种说出对应的ABC品种治疗方案。并划分了个人月销售任务，与个人提成金额挂勾，保障和提升ABC品种的销售额，也保障促销提成收入不会因原ABC停止返款而下滑，稳定销售队伍。

加强医生沟通工作，从改善中药材品质及提高员工素质等方面，让医生正确认识药房，同时用数据帮助医生分析他的现状与可提升空间，整合医生在门店的看诊资源，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。
活动策划方面：本月活动内容正在筹划中，主要针对季节性品种、茶饮（灵芝）等并联合厂家在店内做品尝、微量元素测量等，初定在7月中旬，预计增加销售10万。
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