大邑邛崃片区销售总结及增量措施
尊敬的杜总：

   大邑邛崃片区15年4月共销售159.43万，较14年4月增加8.2万；15年4月片区完成率87.91%；15年4月总来客数29859人，较14年4月增加5052人；总体而言，片区很多门店在销售额和来客数两个方面都有不同程度的增长（详见附表），但有6家店存在不同程度的销售下滑，具体销售下滑原因分析如下：
1,淘汰品种导致部分顾客流失，销售下滑（会员客单价下降，顾客以前需要的品种已经淘汰）！
2,门店经常缺货，请业务部铺货后，已经是几天后，不能及时满足顾客的需求。
3，价格因素导致部分顾客流失，尽管每一次在业务部调价前，要求门店去采价，但我们反馈的采价对业务部好像没有帮助，明明竞争对手价格已经比我们便宜了，业务部还是会涨价,导致我们的药比别的药店更贵。
4，最近门店人员变动比较大，对销售有一定影响（大邑富民店走了2名老员工，并且从5人制门店变为4人制门店，邛崃羊安店最近辞职2人，刚招了2名新员工）

5，最近活动频繁，销售虽有所增加，但因无法完成公司活动增长目标，导致门店经常罚款（4月春季促销活动，片区罚款1700元，五月五一活动，片区罚款2100元），个别员工情绪低落，缺少销售激情。
增量措施：

1,让门店再次学习，熟悉新品种，尽量多和顾客沟通，用功品名或功效一样的新品种去替换淘汰的品种；同时门店做好淘汰品种缺货登记，不断给公司申请，尽量把淘汰的部分品种，重新经营；

2,增加员工的专业水平和服务水平，以过硬的专业和满意的服务赢得更多的回头客；要求每个员工每天学习5个品种，并做好学习记录，备查。
3,最近人员变动较大，要求店长在空闲时间多和员工沟通，及时了解员工的想法，给与正确的指引。

4，指导门店做好D类商品和滞销商品的销售，杜绝门店销售拦截，只要门店经营的药品，保证顾客能满意买到；

5，指导门店做好夏季团购工作！
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