
	“我爱太极”万人合理化建议征集卡

	建议人
	沈成明

	单位及岗位
	新津外西街

店店长　
	联系电话
	15802861560

	建议类别
	经营管理□V
	产品质量 □
	工艺技术 □
	　

	
	安全生产 □
	其他 □
	　
	

	建议事项
	个人的一些建议

	现状分析及措施办法
	现状分析:        
加入太极以来公司，公司这些年一直都是在快速发展中。公司也给予我们很多机会和关爱。

目前公司在发展中遇到一定的困难。做为公司的一员，在公司争求我们的意见的时候，我就有责任和义务为公司的发展献言献策！毕竟我们要想在这个社会中生存，不管在那个集体中，都要集体发展壮大了，才会有我们个人的发展。借这样的一次机会我知无不言，言无不尽，畅所欲言。以一颗真心实意的希望公司能够更好的发展，愿意与公司共度难关的心。向公司领导汇报我们的实际情况，结合平时自己工作中的一些体会和顾客，同事的意见并提出我们的一些建议！

就目前我们药店的生存环境局面是竞争很激烈，周边有瑞森。康桥，和众多私人药店的夹击，低价倾销，小广告产品满天飞！让我们还是疲于应付。经常被顾客教训，客观上也对大家的工作产生了很多的被动！对大家的工作激情和信心都有一些不好的负面影响！

我个人的体会是目前药店生存局面已经不是“僧多粥少”！而是“狼多肉少”。僧多粥少也许还有稀饭吃。狼多肉少弄的不好就只有看人家吃！

1大家的信心不是很足的！门店竞争有些气势不够，面对低价倾销不敢于主动竞争。突出太极的产品核心竞争力：质量优势和产品线丰富的优势！质量优势是太极生存的根本，产品线丰富是太极这么多年来发展壮大的关键！
2配货周期太长，不利于减少库存压力。和门店调货，同时也影响顾客订购药品，很多顾客因为时间长而白白的流失！
3.配货的数量不合理，很多心脑血管类产品的数量和价格是超过了我们门店周边社区的实际需求和顾客实际的消费能力。放在角落无人问津，最后变成效期产品，打折处理，即占用了公司的资金，最后大家赔钱也不高兴，伤害工作信心！
4来货率的保证，很多品种顾客需要，而其他药店没有，我们也不能保证供应，流失顾客很多
5集团对藿香正气液等产品价格的维护和来货的保证

6人工写计划的或经常缺货
7．dm单的印制内容对顾客吸引力小，很多人看了一眼就随便丢了，客观上造成了很多的浪费！
8社区活动前期对周边社区的宣传不够，提升人气不大！带动销售效果不明显。
措施办法：
1， 公司能否每个星期2次配货，即利于减少库存压力。和门店调货，同时也不会因为时间太长影响顾客订购药品，提高顾客的忠诚度。
2配货前对心脑血管类处方药的数量能否根据门店大小和销量，以及门店的意见来铺货，减轻公司库存压力和门店经营压力！
3来货时间能够缩短，来货率能够提高。减轻公司库存压力和门店经营压力！同时对大家的信心能够提升30%以上
4集团能否优先供应直营店的集团品种藿香正气液等保证日常经营！同时维护好价格

5 dm单的印制能否加上当季的一些养生知识，每期养生知识都对应季节，如现在的清凉饮品，冬天的炖料知识，6,1儿童节家长最关心的育儿知识等甚至我们还可以采取dm单积分制。收集一定数量的dm单顾客就可以换取一些小礼品让顾客愿意保留，主动索取，主动询问！整体费用方面不会增加太多，顾客对太极的忠诚度至少会提高30%。

只有让顾客主动接受我们的宣传活动中的养生知识，他才会主动到太极。
只有顾客主动关注我们才有更多的机会实现销售提升销量！

6能否给予我们一些时间栏部分空白的dm单，我们自己填写时间专门用于社区活动前期对周边社区的宣传提升人气！带动销售
7年底公司能否印制一些带有对应季节健康养生知识的年画日历，年底发放给周边社区的顾客，提高顾客关注度至少50%以上。
8对于最重要的大家的信心和归属感的树立除了以上几点外。我个人还有些小建议和想法：现在dv的普及度很高我们完全可以充分发挥和带动大家的积极性，以自编自导一些小话剧或者节目的形式拍摄一些15—60秒的短片来展现大家的时代风采。可以通过博客，视屏网站，内网等形式发布，太极上万员工都可以欣赏转发！主要人员，地点可以是门店，可以在周边社区。故事的内容题材基本都是拍摄工作生活的一些有重要意义的故事：可以是励志，关怀顾客。老同事对新同事的传帮带！也可以是其他大家关心的内容，大家喜闻乐见的内容来源于实际生活，大家本色演出。题材都是实实在在的，看得见，摸得着的！有可信度的！有dv的同事提供下帮助基本不用考虑费用问题！只有大家的积极广泛参与才能够提升团队的士气和凝聚力！聚人心，提人气。人心齐，泰山移！只有大家齐心协力才能够实现1+1大于2的效果！
题材1：新同事到新门店以后的成长进步，对公司的忠诚度和归属感基本全部来自于老员工的传帮带！一句不经意的话对新同事的伤害是很大的！

题材2：可以有老员工自己给大家分享在太极的成长进步先进经验！和难以忘记的故事等
题材3：寒冷的冬夜，为了顾客的需求！顶风冒雪到其他门店借货！期间也有犹豫和不情愿！最终还是顾大局的观念和全局意识让员工勇敢的顶风冒雪去借货

题材4：结婚的员工可以向未婚的员工传受新的家庭相处之道！因为我们的门店需要更多更好的和谐相处之道！不仅是与顾客，还有门店这个带有临时性的集体！攘外必先安内！

题材5：可以有公司仓库，业务，车队等配货流程的展示。让顾客了解太极的员工是辛勤的，对质量的要求是认真的！相信太极对顾客的关心是实实在在的，全心全意的！太极的服务是远远高于价格的。。。。。。。

还有更多的题材在平时的生活中间,等待我们去发掘！！

	预期效果或效益
	综合意见可以直接带到30%以上的客源和销售




