崇州温江片2013年增量措施

一  品种

1.门店的品种结构进行清理小类清理，保证各店的品类齐全包括（abct类品种）。

    2.适当引进广告品种拉动门店在当地的知名度及提升门店的人气。

    3.对新开门店更具实际情况增加经营范围，我片的同兴店想增加二类医疗器械的经营范围，提升门店的销售。

二  营销策划

       1.乡镇门店每隔一次逢场天搞一次活动，片区联系部分厂家，公司再联系部分厂家，保证每次都有1—2个厂家参加活动。

          2.对门店的四大类进行人员分工（药品，保健品，医疗器械，中药）负责每周大类销售数据的统计及提升销售想办法出措施及执行，加强店上每个员工的责任，并做到随时关注销售。
 三  基础管理

           1.认真落实好每个细节的工作，做到人人有责，人人要有主人意识，必须增强执行力度。

           2.建立奖惩机制，片区每周对各店的销售进行公布排榜，对销售任务完成率情况进行通报。没完成给予帮助，店长需提出提升销售的方法。
  四  人员培训

           1.专业知识方面，通过两年时间的系统（呼吸，泌尿，妇科，心脑血管等）学习，公司也收集了学习质料，这些资料片区的培训专员（建议一个片区只需一个培训专员）可以根据季节进行相应的培训，建立考核机制。
           2.增强销售技巧（疗程，对因，对症，支持，针对不同类型的顾客进行不用方式的推荐，掌握顾客心理）方面的培训。
                                             骆大辉

