新津片各门店销售笔数下滑原因及措施

1． 正东街

1.房租问题，导致门店员工上班心态不稳。现房租退还一间给房东，门店不关门了，门店货位货架重新调整，拆了些货架，货品显得丰富饱满，门店租金减少，保本点降低了，大家有信心了。

2.人员由原4人调整为3人，上班时间早9:00——晚21:00，上2休1,房租和人员减少，保本点降低，大家更有信心做好工作了，事情就会由以前被动做事变主动做事了，不会在哪你挨我，我挨你了，每天上班就那2个人，事情是必须要当天做完的，都积极多了。

3. 店堂货品调整后，从外面看去，货品丰富多了，给顾客的眼球吸引更有力了，以前货品不集中，加上房东时尔来吵闹，店员心态不稳，影响不好，顾客都不想进店。现在重新调整后，给顾客感觉不一样了，现在逐步拉回一些老顾客，培养一批新顾客，客单价在上升，销售也在一步步上升中。

2． 锦华

1. 客源流失一部分，是因为有几家厂房般走，列如：西南药业，厂房里面的工人都是锦华店的忠实会员，这批会员就看到流失了。

2. 门店管理工作有待提升，货品陈列，及店堂打造，需要不断提升。结合门店员工的意见，大家齐心协力做好门店打造工作，货品陈列，气氛打造，POP宣传等。

3. 会员发展，发觉新会员，做好门店周围小区的老住房顾客的服务工作，建立信誉度，培养忠实会员。

3． 邓双

1. 老会员流失一部分，因自然死亡，流失一部分老会员，会员权利享受不及时，流失一部分会员，最先会员每年有生日礼品，现目前会员没有生日礼品，并且门店没有给顾客提出合理的解决方案，导致一部分会员流失。邓双属于社区店，必须做好会员维护这块工作，因为没有流动客源，都是小区里的人。申请会员生日礼品，会员积分兑换满足顾客需求，符合要求就要及时兑换，或换成代金券（在有效期限内使用）

2. 私人药店竞争大，私人药房赠品多，价格比我们低，小厂家药多，自己配零药，效果好，见效快。前面新开一家社区诊所，原村店医疗站，现搬至小区，有一定的医术，本身就搞防疫工作，村上社区服务，相对要受一定影响。加强儿科药品的补充，发现他那开什么药品，及时补充。

3. 人员上班疲劳，工作量大了，工资没有体现出来，人心感觉累。因我调出门店，管理片区工作，只在门店上3天班，每周他们3人就要多上一个通班，我的工资是在片区，他们说少了一个人拿店上工资与提成，他们销售上去了，提成也分的多了，拿的总工资还少了，感觉太累了。现从5月1日将正东店蒋静调到邓双店上班，解决了人员上班累这一问题。大家心理平衡了点，4月工资比3月高了，心态恢复过来了。

4． 外西

1. 主要原因人员问题，现门店员工也稳定，新任店长张杰比较积极热情，在他的带领下，薛燕也受感染，变得积极热情多了。门店工作也在不断改进完善中。

2. 门店调整后，给顾客焕然一新的感觉，比以前明了，整洁，货品丰满多了，就像换了新老板一样，给人栩栩如新的感觉，顾客都愿意进店来参观，进来闲聊了。现目前根据门店陈列，POP吸引顾客进店参观，慢慢闲聊，建立信任，关心他们，让他们主动愿意在店里消费。建立自己的客户群，变为忠实的老会员，一步步提高客单价，从而提升门店销售。

5． 兴义

1. 人员问题，门店增加一个实习生，现店长和实习生都是本地人了，因该稳定下来了。齐心协力做好门店工作。

2. 货品结构重新优化，现门店根据医院处方，在增添抗生素、儿科、心脑血管医院处方的品种，吸引了这部分顾客。

3. 会员信息精准化，发现以前很多会员信息不全，甚至有卡没有会员信息，现在一个个核实，发现一个，及时更改一个，确保会员信息的准确，保证会员的权益，老百姓很容易满足，送点小礼品，会员生日礼品申请。

4. 广告产品畅销，但毛利低。合理搭配销售，用广告产品先吸引顾客，建立信任后，培养为忠实会员，再慢慢搭配销售高毛利产品，从而提升销售。

5. 根据门店情况，合理手工补充当季畅销品种。

6. 门店货品调整，尽量给顾客清爽整洁宽敞的店堂，做好门店免费血压检测工作，建立忠实的会员。慢慢培养新会员。

6． 清泰

1. 店堂布置，重新规划后，整体效果比以前好看多了。细节问题，需要慢慢调整。

2. 人员服务工作这块需要提升，客流增加了，客单价下滑，做好门店服务工作，一一为顾客分忧解难，做好收银台一句话工作，提升客单价。

3. 门店畅销品，清热类和消化系统胃药类（对面老妈兔头火锅），要保证门店库存，满足顾客需求，不能断货。

4. 货品陈列，POP宣传，吸引外面顾客眼球，尤其是对面火锅店和步行街的客源，吃火锅前，保护胃的药品，及清热类药品的宣传，造势，让顾客随时了解，知道我们药房在关心他的健康，保护他的胃，让他吃的放心，安心。舒心。

7． 五津西路

1. 销售笔数在增加，客单价下滑，总体销售也在增加，毛利比较低。

8． 门店品种分析：

	
	药品
	中药
	医疗器械
	保健品
	化妆品
	普通食品
	日用品
	消毒品
	总品种

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	正东
	1457
	342
	106
	92
	20
	1
	5
	25
	2049

	锦华
	1443
	99
	113
	93
	13
	11
	2
	21
	1798

	邓双
	1423
	144
	96
	120
	16
	14
	5
	21
	1842

	外西
	1259
	106
	103
	80
	16
	9
	4
	20
	1600

	兴义
	1440
	110
	77
	74
	15
	11
	5
	21
	1754

	清泰
	1214
	95
	113
	108
	23
	3
	5
	27
	1589

	五津西路
	1632
	492
	172
	146
	19
	17
	6
	25
	2513


9． 增量措施：

1.做好九大单品营运上量措施：保证货品的种类及所需数量的齐备，尤其是重点品种及九大单品任务品种的销售情况，分配到每个店员人头，随时关注销售情况，每天每周每月通报，做到人人心中有数。

2.做好夏季团购工作，保证每个门店都能及时完成团购任务，尤其是藿香正气液的销售。

3.结合公司每月的各种活动，活动期间做好现场宣传及讲解，保证进店的每一位顾客都清楚知晓活动情况，加大销售；做好美美，天胶/阿胶，补肾益寿，太极钙，保健品种的销售，康美西洋参、中药破壁饮片及清凉花茶的养生宣传及POP，陈列，加大销售，争取达到活动最佳效果。

4.中药配方饮片的销售，现正东街与五津西路中药配方基础方已配齐，且现五津西路与人民医院中药医生联系，有一部分处方流在我店销售，加强与人民医院中药医生的合作，结合门店免费为顾客提供熬药的服务，从而增加门店中药配方的销售。

5.保健食品的增量措施：主推自然之宝、千林、汤臣倍健等系列保健品，随时关注保健品销售较好的品种，积极组织货源，加强员工的销售力度，邀请厂家到本片区给员工进行产品的培训，让员工做到学以致用的效果。

6.医疗器械的增量措施：医疗器械加大宣传力度，提高店员销售技巧，片区组织厂家产品培训及活动策略。

7.店外销售突破增长点及任务目标：多做一些广场活动与单店活动，地址定位在社区、菜市场、将公司重点品种以及高毛利品种大力进行宣传，活动现场气氛要突出，利用小蜜蜂叫卖增加重点品种的销售，维护好门店现有的团购客户，力争在2014年销售业                           绩增长30%。5月邓双一场广场活动。6月锦华、五津西路各一场广场活动，兴义、正东各一场单店活动。

8.做好会员发展与维护工作，新会员发展人群定位于有医保卡销售人群及经济力能较好的人群，确保会员的有效率；在发展新会员的同时，保证老会员的忠实信誉度，定期做好回访工作，对行动不便的和老会员可提供送货上门。申请会员生日礼品。

9.优化门店品种结构，根据各门店自身情况，结合公司品种目录，筛选适合自己门店及顾客所需品种。邓双店和五津西路等证件换证完后，可选择奶粉进行销售。吸引更多有消费力能的顾客，建立忠实度。

