                    社区平价店营销试点方案
一：试点门店及时间
中和朝阳店，大源北街店，杉板桥店，营兴街店

   时间：2013年10月30日--12月31日

二：试点原因

周边药房竞争激烈，我公司药房目前定位为中高端顾客，部分门店周边社区属于老小区，顾客消费能力较弱，周边竞争对手都为平价药店，我店目前销售处于劣势，来客数较少，在顾客心目中属于价格较高的药房。

三：选择试点门店理由：

（1）门店来客数较低（门店来客数较少，每天交易在40笔以下）

（2）客单价较低（客单价在40元以内）

（3）周边无5年内入住的商品房，或者都为拆迁安置房，中老年人较多。

（4）该门店租金较高，按目前销量和毛利率，短时间无法扭亏。

（5）门店方圆2里内周边无我公司直营药店，不影响其余门店销售。.

四：氛围营造方式：

店门店内营造

⑴制作社区平价药房KT板，放置于店橱窗显眼位置。

⑵货架安装白色底板，并在货架第一、二层印上健康世界、太极无限的宣传语。

⑶门店统一制作新的分类标识牌：PVC+双头夹

⑷腰线内容改为：LOGO 太极大药房 社区平价店 （蓝底黄字）

⑸粉色气球拱门

⑹每1~2周更换一次会员特价DM单和海报

吊旗陈列：吊旗陈列“降”字

 包装：根据具体门店包装，具体包装柱子，墙体，花车等营造“特惠区”“热卖品”等。

落实时间：10月10日到店，落实人：杨雯雯

2、店外宣传

（1）  每周品管科筛选出16个特价品种，保健品活动以及买赠品种交由策划部杨雯雯给门店制作相应的DM单和海报，门店每周进社区发放。

（2）  策划科制作易拉宝摆放在药房幅射小区门口，海报上内容可经常更换。

落实时间：每周二之前品管科落实品种，策划部星期二制作下周特价活动DM单以及海报。星期五到店宣传。

“小蜜蜂”长期店外宣传，营运部录制播放语音。

五：品种保障以及品种促销啊

门店特价品种清单

   品管部选择，每周更换一次，价格保证周边药房最低价

平价门店品种目录

品管科根据公司目录价格带，根据销量进行选择，要求片区主管会同品管科进行筛选，确定平价目录，品管科进行铺货。

落实时间：9月25日4个店平价目录发到相应片长邮箱，片长召集店长讨论后在2天内提出意见和建议，品管科调整后将目录品种做成必备，强制性要求请货。目录品种在两个要货周期内补齐。

(3)  门店保健品种长期平价销售：每月选择一个保健品系列部分品类做促销活动，采取第二瓶加10元，第二瓶半价的方式以及买赠方式选择性的针对部分品类进行关联促销。每月策划科列出主题以及活动方式！

（4）门店调价

      除开门店每周特价品种之外，以上试点门店基本目录品种品管科发给片区和门店，门店根据这部分品种采集周边竞争对手价格，选择畅销品种上报品管科，品管科作每个店不同品种调价处理。原则上一个月一次。

五：促销活动：

天天特价，周周宣传，月月有大型促销活动，每周三免费测血糖（限前10名）提前给会员发短信！

六、销售任务：

    营运部将以上门店销售按照1-8月实际销售制定每月新的销售任务，进行每月递增，划分到每个店员，熟记每天销售，张贴在店内。销售增长如下：

	门店名称
	9月销售
	10月计划销售
	11月计划销售
	12月计划销售

	杉板桥店
	5.4
	6.5
	7.0
	7.6

	营兴街店
	3.5
	4.2
	4.6
	4.9

	大源北街店
	6
	7.2
	7.8
	8.4

	中和朝阳店
	2.0
	2.4
	2.6
	2.8


七：团队激励

（1）  对完成每月销售任务和毛利任务的门店，每月奖励团队奖金额400元。

（2）  每月评选出第一名销售之星（4家门店店员评比），以id号销售来评选，奖励第一名200元.

八、近期工作安排

（1）策划科9月18日制定第一期4家平价店特价品种DM单和海报。

（2）10月9日开展4家门店店长沟通会。

策划科杨雯雯在10月15日前完成所有门店店堂形象改造

10月10日前完成以上平价门店目录品种调价工作

九、人员分工

 （1）每周特价品种----陈柳筛选---谭莉杨确认-----张总 、蒋总审批----策划部制作DM单、海报------门店进社区发放

 （2）每月促销活动------策划部拟定---谭莉杨确认-----张总、蒋总审批-----策划部制作海报、DM单门店发放

  (3 ) 片长、店长做好店员沟通以及现场落实。

 （4）营运部做好每周活动及销售的监督工作。  

                                                                     营运部

