                东南片区3月份销售数据分析
   东南片区2015年3月总销售181.66万元，同期销售对比增加10.72万元，总销售笔增加7506笔。销售笔数下滑3家门店，3家下滑笔数为1204笔，7家门店销售下滑，7家下滑销售13.08万元。
东南片区门店措施：
	门店
	改善措施
	责任人
	落实时间
	备注

	杉板桥店
	1、人员培训：抓实习生专业知识培训。老员工的销售技巧及服务。
	李可
	3.26-4.25
	

	
	2、活动开展：做店内限时抢购活动每周一次。开展广场活动，提升门店销售并邀请厂家到店进行宣传。
	李可
	3.26-4.25
	

	
	3、品种落实：1、增加店内保健品、妇科、儿科用药品种数。满足顾客需求。2、加强收银台的一句话营销。联合搭配中药灌装销售。中药任务落实到人头。店内进行销售比赛店长每周进行销售数据分析。并发送片区邮箱。3、金牌品种任务的分配。并落实到每人、每天、每班。
	李可
	3.26-4.25
	

	
	4、抓会员：多渠道发展会员：
①下发门店发展会员人数任务，“做的亲情沟通，一个也不放过”。

 ②通过社区（社团）活动来提高药店知名度，积极发展会员。

③利用微信等功能，收集顾客信息，将非会员发展为会员。

加强会员维护：

①筛选门店的核心会员，并要求店长亲自对核心会员进行维护。

②定期对未交易会员进行维护
	李可
	3.26-4.25
	

	
	5、团购任务分配
	李可
	3.26-4.25
	

	华油路店
	1、 品种落实：A、增加医疗器械品种销售，如轮椅、拐杖等）。
B、加强中药联合搭配的销售技巧，季节品种的陈列的调整。
	覃懿莉
	3.26-4.25
	

	
	2、人员培训：加强店长、实习生及试用期员工的服务、专业知识的培训及联合搭配销售技巧。
	向海英
	3.26-4.25
	

	
	3、服务方面：加强店内员工的优质无服务，利用好收银台一句话服务销售。
	覃懿莉
	3.26-4.25
	

	
	4、抓会员：慢病管理中心的建立：发展慢病会员，慢病会员享受免费检测血糖、血压等权益。并制定相关的店员培训，让店员给予慢病会员有关用药和日常生活上的专业指导。
	覃懿莉
	3.26-4.25
	

	
	5、活动开展：开展广场活动，提升门店销售并邀请厂家到店进行宣传。
	覃懿莉
	3.26-4.25
	

	滨江店
	1、人员培训：提升门店店长及员工的执行力。实习生员工的销售技巧培训。
	向海英
	3.26-4.25
	

	
	2、品种落实：A、进行店内货架品种调整。便于顾客选购。B、增加店内医疗器械品种如：轮椅等。C、保健品联合搭配销售。
	梁桃
	3.26-4.25
	

	
	3、活动开展：开展广场活动，提升门店销售并邀请厂家到店进行宣传。
	梁桃
	3.26-4.25
	

	
	4、抓会员：慢病管理中心的建立：发展慢病会员，慢病会员享受免费检测血糖、血压等权益。并制定相关的店员培训，让店员给予慢病会员有关用药和日常生活上的专业指导。
	梁桃
	3.26-4.25
	

	
	5、抓团购：任务由店长分配到人头，店长带队进行店外销售。
	梁桃
	3.26-4.25
	

	柳翠路店
	1、人员培训：加强店内实习生及试用期专业知识的培训及联合搭配销售技巧。
	严婷婷
	3.26-4.25
	

	
	2、活动开展：做店内限时抢购活动每周一次，提升来客数。开展广场活动，提升门店销售并邀请厂家到店进行宣传。
	严婷婷
	3.26-4.25
	

	
	3、抓会员：多渠道发展会员：
①下发门店发展会员人数任务，“做的亲情沟通，一个也不放过”。

 ②通过社区（社团）活动来提高药店知名度，积极发展会员。

③利用微信等功能，收集顾客信息，将非会员发展为会员。

加强会员维护：

①筛选门店的核心会员，并要求店长亲自对核心会员进行维护。

②定期对未交易会员进行维护
	严婷婷
	3.26-4.25
	

	
	4、品种落实：金牌品种的陈列及推荐联合搭配销售。应季品种的陈列及宣传。
	严婷婷
	3.26-4.25
	

	
	5、团购：品种的销售
	严婷婷
	3.26-4.25
	

	龙泉锦绣店
	1、人员及培训：A、新店长的管理培养，抓实习生专业知识培训。老员工的销售技巧及服务。  B、  店内制定“收银台操作流程”，“服务台操作流程”，“现场管理操作流程”及“处方柜操作流程”，将所有的柜台工作流程化及规范化，提升门店营业员的服务态度，店长起到监督作用。
	向海英
	3.26-4.25
	

	
	2、活动开展：做店内限时抢购活动每周一次。开展广场活动，提升门店销售并邀请厂家到店进行宣传。
	张萍
	3.26-4.25
	

	
	3、品种落实：1、增加店内保健品、妇科、儿科用药品种数。满足顾客需求。2、加强收银台的一句话营销。联合搭配中药灌装销售。中药任务落实到人头。店内进行销售比赛店长每周进行销售数据分析。并发送片区邮箱。3、金牌品种任务的分配。并落实到每人、每天、每班。
	张萍
	3.26-4.25
	

	
	4、会员：多渠道发展会员：
①下发门店发展会员人数任务，“做的亲情沟通，一个也不放过”。

 ②通过社区（社团）活动来提高药店知名度，积极发展会员。

③利用微信等功能，收集顾客信息，将非会员发展为会员。

加强会员维护：

①筛选门店的核心会员，并要求店长亲自对核心会员进行维护。

②定期对未交易会员进行维护
	张萍
	3.26-4.25
	

	
	5、团购任务分配：品种的销售。
	张萍
	3.26-4.25
	

	龙泉东街店
	1、品种落实：1、增加店内保健品、妇科、儿科用药品种数。满足顾客需求。2、加强收银台的一句话营销。联合搭配中药灌装销售。中药任务落实到人头。店内进行销售比赛店长每周进行销售数据分析。并发送片区邮箱。3、金牌品种任务的分配。并落实到每人、每天、每班。
	蔡金凤
	3.26-4.25
	

	
	2、人员培训：新店长的管理培养。实习生及老员工专业知识培训及联合搭配销售技巧。
	蔡金凤
	3.26-4.25
	

	
	3、抓会员： 利用好公司的特价品种，门店员工熟记特价
	蔡金凤
	3.26-4.25
	

	
	4、服务方面：加强店内员工的优质无服务，利用好收银台一句话服务销售。
	蔡金凤
	3.26-4.25
	

	
	5、团购任务分配
	蔡金凤
	3.26-4.25
	

	青白江店
	1、店内货架调整：把RX处方柜调整到收银台这边铺面，给顾客的感觉是店内商品饱满。由店长组织员工在4月中旬完成。 
	陶文
	3.26-4.25
	

	
	2、活动开展：做店内限时抢购活动每周一次，提升来客数。开展广场活动，提升门店销售并邀请厂家到店进行宣传。
	陶文
	3.26-4.25
	

	
	3、中药方面：利用好公司的支援，抓好中药灌装的销售。
	陶文
	3.26-4.25
	

	
	4、品种方面：增加妇科类、儿科品种数。
	陶文
	3.26-4.25
	

	
	5、铺面分租，降低门店租金。
	陶文
	3.26-4.25
	


如：措施：增加xx品种，可增加销售多少。

                                             东南片区：向海英
