2013年崇州金带街店扭亏措施

    2012年分大类全年销售数据

	时间
	药品
	中药材及中药饮片
	保健食品
	医疗器械
	日用品
	消毒产品
	化妆品
	普通食品
	合计

	201201
	50654.46
	2924.01
	10130.33
	3987.15
	10.74
	563.1
	216.48
	23.92
	68510.19

	201202
	68532.23
	4030.59
	13967.24
	6009.82
	107.41
	988.6
	349.81
	22.26
	94007.96

	201203
	65441.98
	5022.96
	11087.35
	4451.16
	56.27
	960.14
	312.41
	19.34
	87351.61

	201204
	62402.39
	4256.43
	11040.19
	4603.77
	103.33
	1154.54
	775.67
	25.06
	84361.38

	201205
	59845.68
	3772.34
	11682.2
	4967.32
	77.57
	1190.05
	432.8
	25.01
	81992.97

	201206
	64684.17
	5208.65
	11609.02
	4467.85
	186.03
	922.2
	580.43
	13.99
	87672.34

	201207
	63927.52
	5019.46
	8501.42
	5402.21
	408.49
	1032.13
	471.44
	16.8
	84779.47

	201208
	69284.2
	5087.56
	8348.38
	4494.96
	276.01
	959.67
	368.66
	117
	88936.44

	201209
	63532.42
	4660.55
	11435.69
	4414.05
	122.68
	820.73
	688.6
	232.87
	85907.59

	201210
	63814.63
	4376.63
	7785.57
	4140.42
	16.93
	936
	160.8
	96.8
	81327.78

	201211
	70310.99
	5663.3
	11960.54
	5210.74
	135.44
	530.11
	535.64
	268.6
	94615.36

	201212
	88363.26
	5467.45
	11178.05
	5902.15
	63.04
	586.11
	1098.86
	176.82
	112835.74

	201201-12
	790793.93
	55489.93
	128725.98
	58051.6
	1563.94
	10643.38
	5991.6
	1038.47
	1052298.83


从2012年的销售数据做比较，药品销售占比75.15%，中药销售占比5.27%，保健品销售占比12.23%，医疗器械销售占比5.52%，消毒用品销售占比1.01%。

2012年全年销售：1054498.36销售笔数：29645客单价：35.57元。

在2013年扭亏措施主要从提升客单价，增加销售笔数，药品联合用药，及增加中药和医疗器械的销售。

一、提升客单价：把客单价提升到45元每笔，同比2012年销售笔数可增加销售约30万。

加强专业知识培训，把公司每次的培训落实到位，达到每位员工在每次培训后对所培训的知识运用到实际的销售中，提升销售。由门店员工唐琼芳负责对员工培训及考核，考核方式主要以口述来考核。

对顾客加强联合用药，搭配销售，多站在顾客的立场做销售，分析顾客的心理，对不同的顾客做出不同的销售方式，用适当的销售方法进行销售，增加销售成功率，提升客单价。由肖红霞统计每个销售人员的销售金额及笔数来考核销售人员的客单价。对销售客单价低于45元的，培训人员重点培训。

收银台一句话服务，在活动期间对活动的一句话服务，非活动期间，对收银台促销产品的一句话服务，收银台促销产品按照公司要求，分季节不同，公司战略品种的不同进行陈列促销，提升促销品种和战略品种的销售。由肖红霞负责应季品种的陈列及POP或爆炸花的宣传。

二、增加销售笔数：同比2012年销售笔数增加8%，提升销售约11万

1、对药店周边及其地区主要竞争对手的价格调查，价格上做一定的调整，然后做好降价宣传，通过大型广场活动和社区活动宣传，做社区活动的时候把用告示牌把降价的品种写好，放在社区人流量大的地方，平时可以把告示牌放在小区门卫外，摆放一段时间后换到另一小区继续摆放，让顾客不再认为太极大药房的价格贵，然后拉回一部分顾客，有刘成俊负责安排摆放小区及摆放时间。

    2、发展新会员，着重对首次到店上消费，有一定的消费能力的，发展新会员每天达到8人以上，每人每天发展新会员2人。由肖红霞负责新会员办理统计和监督。

    3、维护好忠实会员，对销售次数多及销售金额大的会员定时做回访，需回访的顾客分到没位员工头上，定时做回访，可以慰问顾客现在的身体情况或有促销活动的时候告知顾客活动内容，有刘成俊负责监督和抽查回访情况。

加强门店的服务态度，按照公司规定对零售药店标准化手册严格学习手册上的内容，学以致用，让服务水平更上一个台阶，打造成为顾客的首选药店，由刘成俊负责组织学习及考核，按照学习进度进行笔试考核。

三、增加中药销售：2013年中药销售占比达到全年销售的8%，同比2012年增加中药销售约7万

增加中药精品饮片品种，精品饮片销售上占总中药销售任务的40%。加强人员的中药饮片知识，联合销售精品中药饮片，可在精品饮片区及店堂空白的墙面和柱面上加大POP的宣传。精品中药应季陈列，比如夏季只要以清凉花茶做陈列，冬季以养生炖品做陈列，中药知识及组合销售，以及应季品种陈列由张琦负责培训考核，宣传POP由肖红霞负责书写张贴。

加强贵细品种的产品知识培训，现主要有销售的贵细品种为天麻，川贝，红参，三七。必须丰富更多的品种，对贵细品种宣传，让更多的顾客知道本店有贵细品种及品种的功效作用。让贵细品种的销售达到中药总销售的40%，有张琦负责参考销售贵细好的门店，进行贵细要货和陈列，然后对单品贵细的宣传资料的搜集，由肖红霞负责POP书写张贴。

努力联系医生处方，让配方饮片销售也达到一定的提升，由刘成俊负责联系就近或比较知名的医生开处方到店。

四、增加医疗器械销售：2013年医疗器械较2012年提升销售3万。

1、培训员工对医疗器械的使用及使用时应注意的事项，以及医疗器械出现的一般的小问题应该如何解决，有刘成俊负责对医疗器械的使用及注意事项进行培训和考核，考核方式以实际操作来考核。

2、丰富医疗器械的品类，如轮椅，制氧机，拐杖，血压计和血糖仪不同价位的品种。主要针对血糖仪和血压计进行销售，对进店购买心血管疾病用药的顾客进行宣传和销售。告知顾客每天定时检测血压和血糖的好处，乃至长时间服药后，降压降糖是否达到了正常值，如果未达到正常值应该调整药量或药物。让这样的销售方式也成为一句话服务。由刘成俊负责监督和督促大家养成这样的销售习惯。

3、加强对顾客宣传医疗器械的售后服务，顾客购买后无需担心后续服务跟不上，不管顾客使用了多少年，我们都可以帮助顾客返厂维修，这是我们最大的优势。

