关于旗舰店2013年度提高经营业绩方案（南湖店）
领导好：
我是南湖店的一名员工，我来店工作一年多，我也没有去过旗舰店，我觉得做我们这行竞争最重要的三点：
1产品的质量
2服务态度
3价格优势。
在我做零售六七年的时间我总得感觉现在的顾客绝大多数是最在意价格，如果我们店的价格和其他店一样低，我们态度好点顾客来了至少不会空手出去，我们店顾客流失最大原因就是价额，很大一部分就消费一次就不来了。所以我觉得价格应该放在第一位先调整。
还有就是货品的问题，货品应该是店上负责人根据自己店的销售情况，和当地医院爱开啥子药，因为很多时候就合适顾客要买的我们没有顾客就走了，而每次来货来些我们不好卖的，鼓捣来了我们必须收到，导致我们的效期。
我给旗舰店的建议，我觉得就是先价格降低，薄利多销来提升人气和知名度。然后保持我们良好的服务态度，一定会大展宏图。但是一下降价格有点不妥，因为马上要过年了嘛。可以实行全场8折，因为我算过了我们的8折就和其他竞争对手的价格差不多，但是只有会员才能享受，这样提升人气，也可以扩大会员，然后平时也可以每个月做活动，部分产品半价，这些半价就可以选折6个月内到效期的药，暨把效期卖出去了，也优惠了顾客，平时的这些活动多一些嘛，这样的活动顾客更容易接受一点，我们之前的满50送50这样的活动真的不太妥，因为这样的活动得罪好多顾客，别人店里搞的活动是买38送10元。。。。但是人家的十元劵是全场十元以上的什么都可以买，这样劵也送的少，顾客第二次消费也有了，顾客也高兴我们也高兴，我们的虽然买50送50，但是50的劵必须指定产品指定金额，这样顾客选择性相对较少，顾客很不满意。我觉得对于旗舰店这样的大店，平日活动应该多一点，门前应该安装一个led现实屏幕，把我们的活动和特价之类的及时反映在顾客眼前，我不知道旗舰店有没有坐堂医生，我认为也应该有医生在。因为我有很深的感觉，就是很没有办法，我们隔壁店的价格把我们抵安逸了。我们位子在城边小区边，我去探了隔壁一个月的销售金额好点可以达40多万，一般就是30多万，而就在隔壁的我们一个月只能销售5.6万，这五六万大部分顾客都是隔壁服务态度不好得罪了的顾客才在我们这里来买，我就举个列东阿阿胶250g人家卖310一盒，我们卖410.我们开了这么久一盒都没有卖过。。。。百分之99的药他们都低于我们的价格，这是导致我们销售不提升的主要原因，望领导根据各店的实际情况考察，做出对应方案。 
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