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太极集团•四川太极大药房连锁有限公司            二0一三年中期营销会材料

重抓人员素质，强化团队建设
                                                 －－强丹     

尊敬的各位领导、各位同仁：

   您们好！我来自四川太极大药房旗舰店。我们旗舰店2013年1-6月共计销售1105.66万元，任务率73.71%，虽然现在销售有所下滑，但我们一直在通过大家群策群力的想办法努力提升销售、我们相信只要我们团结在一起，劲往一处使，销售业绩也会越来越好
2013年门店结合成都市场医馆的不断完善，年初对医生诊室、候诊区、挂号台等硬件设施作了更新和调整，目前门店可实现网上预约挂号，电话预约挂号，现场预约挂号。同时成立了导医组，设置专业导医人员负责就诊顾客的统一挂号收费，就医咨询及其他服务工作，提升了医馆的服务水平。网上挂号业务从3月份开始实施，从最初120笔每月挂号数量增长到450笔每月,截止目前门店以实现网上挂号1449人次，吸引了大多数中青年顾客，带动了柜组销售. 减少顾客等待、排队等繁琐过程，从而增加了顾客忠实性。
门店上半年利用广场活动机会及互联网信息积极宣传医生，其中有9位医生客流有不同程度的上升，其中江咏医生上升360多人次、陈建杉医生、葸桂荣医生、岳果医生均上升100多人次、共计增加销售10余万元。下半年力争再重点打造目标医生5名。

门店中药贵细因政策变动，销售下滑较多，门店针对此情况，年初引进药食同源100个品种，缩减贵细精品陈列区域，用于药食同源品种的重点陈列打造。未打造前月销售1万元左右，现月均销售3万余元。同时门店为了进一步推进中袋袋装、贵细的销售制定了《太极旗舰店中药组奖金考核制度》，将任务分配到班组，落实到人头，充分发挥了员工的潜力，带动了销售，整个团队都在你追我赶为达成销售而积极努力。

     在陈列方面，药店吸引顾客购买商品，除了在店面感官上具备干净整洁的环境，很大程度取决于商品的陈列细节，通过各式巧妙的摆设向顾客透露清晰的促销活动及商品信息，以给顾客更好的购物体验，于是我们在店门口及店内利用空盒进行各种造型陈列，如利用美美空盒陈列房子造型的“美丽之家”，“风车”，“花瓶”等，并配合新颖的POP，爆炸签，大大的提高了视觉冲击力，使比较沉闷的现场氛围变得更有活力，提高顾客的购买欲望，从而实现销售，2013年1-6月共销售12887盒，单品总销售达23.85万。

     下半年门店将继续保持上半年做的比较好的方面。另一方面也要不断的推动重点品种的销售上量和完成门店新形象打造。我相信在我们全体员工的努力下，我们一定会不断的壮大起来，一切困难都会被克服，我们会努力达到公司预期的目标。

突出中医网上挂号带动中药饮片增长，描写不够细，事迹不突出，建议再修改
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