
温江店2013增量措施
一、中药类增量措施（上量8万）
1、申请增加中医坐诊医生，促进中药饮片和精致饮片的销售，也为顾客提供了一个更好的、更加信任的用药咨询平台，增加客流量，提高中药乃至整个门店的销量。
2、对袋装精致中药材的品类、品规进行清理，根据消费者市场，合理制定中药品类，做好要货计划，保证中药尽量不断货。
3、对于温江店人员的更换，重新选定人员（陈茂均）专门负责中药品类、摆盘、搭配组合及分众销售，根据不同的季节推出不同的养生主题。
4、加强员工的中药知识培训，比如最基本的中药别名、一些常用品种的功能主治及现代药理应用，还有一般的搭配销售，比如回乳、下乳、卤料等等
二、运用好低价产品，提升会员销售（上量10万）

1、充分利用好价格策略。做好公司所选50个低价品种的控销和关联销售，杜绝出现低价品种的裸卖现象，借这些低价品种拉回老顾客和稳住新顾客，改变太极的高价位形象。
2、增加单店低价竞争品种。着重筛选自己门店的竞争品种，做好周边药房的价格调查，进行每月或者每季度的单店超低低价策略（限购，但是可以不用局限于会员），吸引新老顾客，给顾客一种低价的心里，从而提高客流量，提高销售。

三、省卡和宣汉卡上量（5万）
1、利用温江唯一一家省卡、宣汉社保卡开通药房的优势，加强省卡、宣汉社保卡的开通宣传，每月组织一次人员到省级机关单位及居住小区进行靶向宣传，可以带进自己的季节性品种，如夏季清凉饮。
2、做好省卡消费者的会员宣传，对其地址及工作单位进行询问或者登记，并且做好省卡会员与普通会员的标记，一句话服务让其帮忙宣传，达到一传十，十传百的效果。

3、将省卡会员维护工作分解到人，可以不定期的给自己的会员发送温馨提示的小短信，养生知识，提升此类人群的消费频次及金额。
4、省卡消费者一般都是一些高阶层次的人，注重养生，注重品质，所以一定要保证中药养生搭配方的质量、药品的知名度和品质

5、对于夏季争取在省卡会员中发展成功团购客户。

