温江政通店2013年增量措施

1、 提高客单价，提升至40.00。2012年平均客单价37.06，笔数14405，如果客单价提升可在原有笔数上直接增加销售4.3万。
具体措施：1）降低裸卖率。2012年裸卖笔数4717，占比32.75%，2013年计划减少到25%；
2）优化关联销售的组方细则。综合总金额、疗效等多方面因素，高低价、重点与非重点结合，塑造良好口碑；
3）精制袋装中药材与病种结合，搭配销售，如风热感冒可搭配薄荷、菊花，咽喉炎可搭配桔梗、金银花，高血压可搭配山楂、丹参等。
2、 增加笔数4000笔。2012年总笔数14405，平均每天笔数39，要达到预计增长，2013年得保证平均每天50笔销售。
具体措施：1）注意单个顾客的消费额，对于不同经济条件要实行不同的用药搭配，满意度高于客单价，留住老顾客，如感冒药一般综合搭配下来金额在30左右，稍微高点在50-60，稍微低端可以在20左右等，保证目前笔数不下滑；
2）做好增值服务，尤其是对周边住户有吸引力的项目，除了测血压可新增测血糖项目和免费温灸，可用积分兑换费用，如50积分一次等；
3）还有利用橱窗做季节养生宣传和收银台一句话，针对四季以及季节交替时期做相应的养生宣传，在门店橱窗用KT板专设一个宣传栏，可在上面粘贴季节性疾病的应对措施，吸引过往人群，收银时对顾客叮嘱额外的饮食注意事项；
4）利用社区活动，提高门店在周边的知名度。除开7、8、12三个月，每月在恒大城侧门位置做一次社区活动，时间定于周末，避开上班，主要内容为测血糖、血压及温灸三大主体项目，发放代金券，吸引消费。
3、 提升保健品的销售，预计提升2万元。2012年保健品销售总额56360.65，占比10.56%，其中倍健销售25116.42，占保健品总销售44.56%，2013年要达到预计总销售7.7万，每个月保健品销售须保证0.65万。

具体措施：1）巩固保健品知识以及加强新员工的保健品知识培训，了解保健品与病种的对应关系，主要针对新员工对于门店上有货的品种要熟记功效，定于3月内完成保健品的学习，每天至少一个品种，并随时抽查，；
2）保健品销售时与药品搭配销售，提升疗效从而吸引顾客再次购买，保证长远利益，如褪黑素与安神补心片搭配，维生素e与美美搭配，液体钙与补肾益寿搭配等；
3）针对不同季节选取不同品种做主打品种，用特价方式。如春季选取胡萝卜素，夏季选取螺旋藻，秋季选取维生素c，冬季选取液体钙等，主推该品种。

4）丰富千林和自然之宝系列的品种，寻求差异化，由于汤臣倍健的价格差异较大，可将宣传重心转移到自然之宝和千林，与周围竞争对手差异化。
4、 通过每月会员特价品种留住老顾客，吸引新顾客。
具体措施：1）品种选取合理。在目前公司特价品种目录里选取本店销量较好的品种，心脑方面品种少一些，暂定品种有健胃消食片，达克宁软膏，三九感冒颗粒，感康，倍他乐克、速效救心丸，复方丹参滴丸，吗叮咛，拜糖平，拜新同做重点宣传。

2）对于上面选取品种用POP和爆炸花做明确标识，爆炸花字迹清晰、明白，POP张贴于收银台，悬挂于店内吊旗下方。
3）并在顾客购买时积极宣传，吸引顾客办理会员卡，替顾客省下了现钱，会赢得顾客的好感，从而吸引顾客每月固定消费。

4）对于新增会员人数，预计2013年新增会员700个，平均每天2个，落实到每天每人1个，同时要求会员须有效。
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