大邑子龙店2013年增量措施

1. 继续提升销售贡献较大的单品种如天胶、美美和补肾等，通过任务分配到人，天天公布，时时跟踪等方式，力争全年单品销售天胶2500元、美美10000元、 补肾9000元。

    分析： 把这三种单品全年任务分配到人头，每个人全年应完成天胶：625元，美美：2500元，补肾：2250元，任务分到人头后调动门店人员积极性，利用本地人的优势发动自已的亲朋好友购买。一周一小会评比，让销售好的人员发挥特长对销售落后的人员进行沟通.交流，补足自已的不中之处，尽量在短时间把落下的部份补上。公司可以对这三种产品配送一些赠品，利用做社区活动时间除大力宣传外还可以免费品尝，让他们都亲自感受一下产品的口感。平时多培训这方面学习，让每个人对这三种产品的功能主治.说明.禁忌.配方.注意事项都了如指掌，便于更好的销售。加大员工的培训力度，提高整体服务水平（专业水平及良好的服务水平），每一个月都给店员考试或者组织一些技能比赛，激发员工热情，奖惩分明。抓好员工对病种组方的掌握程度及学习进度。
2.继续加大中药饮片及袋装销售。通过加强学习中药方面知识，根据四季进行呼吸疾病、清热解暑、养生酒、风湿等茶饮配方推广，并配合中西成药销售进行联合用药，特别是夏季的清凉茶，过做试用小包，进行体验销费，力争全年销售5万元。
    分析：
3.加强保健品、器械销售的引导，平时在店内多写一些POP海报宣传，印制一些保健品的宣传单到小区或学校外发放，建立老人小孩的健康档案。力争13年能达到10万元。

    分析：平时多对保健品和器械培训，利用关连搭配带动此类品种的销售。安排专门的人员对凡购买此类品种的顾客进行档案登记，有利于定期回访。有空余时间到小区.学校宣传保健意识，让每个人都感到太极无微不至的关怀，随时作好保健顾问。在POP上不定时更换花样，让每一个路过的顾客都忍不住停下脚步观看，引起他们的好奇心，虽不能马上成功销售，但日积越久再加专业人员开导一定会有老顾客回过。每次片区培训叫凡培训人员都做好笔记，把理论用于实践中，便于此类商品更好的销售。

4、作为社区性药店，多做社区活动，拉动会员销售及发展。
    分析：每月到附近的小区门口拉起横幅，做血糖.血压免费检测，为前来的每个人讲解三高预防的保健意识且讲说太极会员的各种优惠政策加大会员发展力度，多办理会员卡培养为忠实顾客。 在收银台付钱时一定要问顾客有无会员卡以及收银台的一句话销售一定要狠抓严格执行落实到实处。  非会员最关心的是办理会员卡需不需要收费，所以我们在给他们讲解会员权益之前，先告诉他们会员卡是免费办理的，并且可以马上办理马上使用，享受会员应该享受的权益，以及参加我们以后的更多优惠活动。提高专业知识，自我修炼，，以顾客为中心解决顾客的任何需要为宗旨关爱顾客，讲诚信，在销售过程中，一定要多倾听顾客的对自己病情的述说，对症用药，多和顾客沟通交流聊天，让顾客在我们这里找到家的感觉，从而达到顾客对我们信任、依赖，成为我们的有效会员；；（2）非会员最关心的是办理会员卡需不需要收费，所以我们在给他们讲解会员权益之前，先告诉他们会员卡是免费办理的，并且可以马上办理马上使用，享受会员应该享受的权益，以及参加我们以后的更多优惠活动。

