2012年崇州温江片增效降费

增效措施：一，提高门店销售效益

a， 创新销售，根据各店情况对成药和中药进行组合成例销售。

b， 对团促品种，股份公司品种以及任务品种进行人员分配，促进各方面任务的完成，（任务完成就不扣款，变相增加收入和提高大家的销售激情）。

c， 加大医疗器械知识和医疗器械操作以及各系统常见病知识和保健品，中药贵细知识的培训，制定相应的专业知识考核制度。（目的:让大家在2012年里知识面增加为销售打好坚实的基础）。

d， 会员，培养我们忠实会员户，以我们热情周到和专业的服务来提高顾客对我们的认知度和满意度。积极配合客户部做好会员的客情服务。

e， 社区活动的开展，本片区制定销售在日均销售在4000以上的门店每月2次社区活动，其他门店每月1次社区活动。活动主题以会员的宣传，太极文化的宣传，健康保健养生的咨询。简单常见病组合药品（中药，成药）的展示，有条件的联合厂家或社区或居委会一起参加活耀气氛。

f， 根据各门店实际情况做到除公司大型活动外，周周都有小活动，通过pop的书写张贴，气球拱门，爆炸花的表示凸显整个店堂的活动气氛。

g， 定期（每周）公布门店店员的销售情况及各项任务的完成情况，对销售好的进行表扬，对销售差的进行找原因并进行销售技能方面的帮助。不定时的鼓励店员及促销的销售热情。

h， 做好收银台的一句话服务，包括提醒会员出示使用会员卡（提高会员的消费的占比），疗程用药的提示（比如可购买3盒（5盒一疗程），销售人员已经尽力了，我们在收银的时候再次提示消费者疗程用药的好处，促使顾客再消费2盒。这样又提高了我们的客单价又达到了我们疗程销售的目的）。收银台货品的摆放按季节及时更新，收银员在收银结账时根据购买药品的类型进行再次提示消费。

二．门店价外效益的增量：

a， 对门店可利用的广告区位进行统计，配合营业部跟厂家合作，既美化了店堂有提升了我们的价外收益。

b， 门店有摇摇车的，除城管要求不摆店外，其余时间应摆在店外，这样既增加门店人气又给我们和顾客联络情感的方式（和小孩的家长聊天，有可以拉近顾客和我们的距离，也有可能慢慢成为我们的会员和忠实会员）。

降费：

1， 崇州温江片建议门店分租的门店：温江和盛，政通店。崇州九龙店2011年全年毛利共计79746.8元，总销售11.4万，日均316元，该店的扭亏平衡点是1500元，因现在该店的销售一直处于低迷状态。建议迁址。

2， 降低人员成本，培养营业员的责任心和主人翁意识，减少营业员，增加促销，现目前情况崇州中心店可以减少一名营业员。

3， 门店日常物质的控制来降费，给每个店员灌输节约意识。

崇州温江片：骆大辉

