旗舰店2013年提交经营业绩方案（景中店）
尊敬的领导好:

看了公司12月18日办公室发的关于提高旗舰店2013年经营业绩方案的征集,作为公司的一员,有责任和义务与公司一起前进和成长,聚沙成塔,结合自身体会,同志们提出了一些建议,希望能有一点点帮助,如有不对之处,还请领导海涵.
在公司众多门店中, 旗舰店有着举足轻重的地位, 看了情况对比表和对总店的了解,感觉总店工作做得很是扎实,现就提出以下几点以供参考:
一 增加品项: 该店现有的5000个品规能满足日均销售8万的客流，但仍应对商品动态进行分析，调整品种结构，及时增加品规数,不以品种不全而流失顾客,建议增加健身器械一项
    1. 针对25-50岁人士,经济条件好,健康意识高

    2. 可带动医疗器械,减肥类保健品销售

    3. 分专区设置:如跑步机,握力器,瘦脸,修手等大小型器械,并能提供按摩拖鞋、足浴盆等体验服务，刺激顾客购买欲
二 公交充卡区充分利用:
平时群众充值时排很长队伍,心情急迫,可在显眼区域设置电视视频,播放我公司企业文化宣传片,养生保健,促销活动,安全用药等,可起到宣传,提高品牌影响等潜移默化的作用.
三 促销管理:
弊端,促销人员多仅对自己产品了解并只关注自身业绩,彼此间常争客暗斗,常过度推介厂家产品,过度夸大产品功能,易给门店带来隐患.给药店专业性带来损害.且对门店事务多漠不关心而忽视门店利益.可逐步削减或取缔.多设置营业员.如不能削减或取缔,则加强考核机制以引导和制约. 
四 24小时购药推广

      随着医改,GSP要求以及2015年医药规划,24小时服务将成药店服务制胜法宝.但做好则着实不易(员工抵触,积极性不高),可加强夜班值守人员积极性,让员工积极主动加夜班,主动热情为病患服务而不以夜班为劳民伤财之举,将这项服务做好做到实处,长期将起到巨大的影响.
五 会员增值服务之延伸

1.会员增值服务,针对积分高，消费与客单面数高的会员,可每年送一次体检(如浆洗街”美年体检”,大型权威医院体检等)
  2.定期针对会员凭积分参加***活动(如乒乓球,羽毛球,象棋等,并设置一定奖项)每年一至两
次,可引起群众热情并提高影响力.
六 关联销售之拓展；
感冒药旁挂一小盒放置VC,外用药旁挂一小盒放置棉签等关联药品,以此类推并放上温馨提示(如:用外用膏剂时请使用棉签以避免交叉感染等),这些商品价格虽微,但体现出对顾客的关爱和服务的细致,且不须奔波于货架间而加强与顾客的交流.
七  在不违反公司规章制度的前提下，可与旅行社联系，在旅游旺季将游客带至门店，并由专职人员介绍太极等厂家的品牌药品、养生保健品、保健医疗器械等等，促进集中消费，提高销售额
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