大邑通达店扭亏具体措施

 我们店今年的销售目标为：104万，毛利率为：34%，从2013年1月1日到2013年6月22日共销售：44.01万，目标还差：60万，毛利为：15.07万，还差：20.29万。在最后的几个月里要完成60万的任务相当艰巨，应从以下几方面入手狠抓销售：

1、增加中药袋装、保健品和医疗器械品种的引进、培训和销售力度。
   具体：1.丰富中药袋装品种，目前店上中药袋装品种共有40种，将增加至80种，保证畅销品种不断货；安排店上中药知识丰富的人员整理重点品种对店员进行每周培训；在不同的季节，根据季节特点进行相应品种宣传；定期搞一些中药袋装促销活动。
         2.目前店上保健品品种比较齐全，主要保证相关品种不断货，另外，组织员工每周进行保健品与常见病搭配销售学习，相互交流销售经验，每天温习销售卖点，争取每天能卖1瓶大保健品。收集消费过保健品的顾客，进行定期回访，提供相关保健知识，并在买赠活动时通知到位。
         3.医疗器械品种较少，逐渐丰富品种，血压计及血糖仪等品种要保证各种价位的品类，每周学习一个品种的用法及销售技巧，注重对品种的宣传。

2、利用节气大型促销活动和店外广场社区活动。
   具体：1.本店在节气期间人流量相对较少，附近小区人员在节气期间都外出了，主要是要抓住公司平时搞得促销活动，注重宣传，将活动内容通知到会员。
         2.在公司的促销活动基础上，争取厂家更多赠品，在平时销售的时候就做到天天宣传，每天都能吸引顾客。
3、千方百计加大会员的维护和开发，提高会员销售占比。
具体：1. 安排专人定期回访重点会员、老会员，生日时提醒会员领取生日礼品。收集会员对门店的意见，及时处理。
         2.  注重新会员的开发与办理，宣传会员权益，每天至少办理一张有效会员卡。

         3.  收银员必须做到主动询问顾客有无会员卡，为顾客积分。
4、依托公司13年的绩效考核政策，对各项销售指标分解到人头，做到人人肩上有重担，让员工主观能动性得到最大发挥。
      具体：1.销售总任务分配到每天、每个班次、每个人上，总销售任务是每天每个班次每个人销售750元，一周进行一次销售排名，对销售落后的人员进行交流沟通，提升积极性，下周赶上销售进度。

            2. 重点品种美美、补肾益寿胶囊、熊胆含片、太极钙、天胶，任务分到每人头上，每周进行奖惩，相互交流学习销售经验，更深层次挖掘出与常规疾病的销售卖点，最终完成品种任务。                                 
