
光华店销售提升方案建议

1、 商品：①目前商品结合不是很合理，太极品牌的感冒咳嗽类太多，同一品种含了太极几个不同的厂家，处理办法是选择一到二个销售较好的厂家，其余停进。②引进一些新品种，如减肥类，养颜类，及医院品种。
2、 陈列：光华店整体的陈列还是不错的，处方和非处方分区明显，但是在美观方面是感觉整体货源不足，货架不够丰满，空缺较多。
3、 人员：①光华店目前的人员匹配按照药店的标准匹配一个人员管理18个平方来说，是远远不够的，建议公司降低转租费用，尽快把没有用上的转让出去。②加强促销人员和内部人员的专业知识培训，不能仅靠感觉和经验卖药。③太极要给人树造专业化的形象，就不能让促销人员和营业员只买高毛利的产品，当然，公司也不能一味的考核高毛利品种。④在销售人员的形象上，建议画淡妆，微笑服务，使用礼貌用语等。⑤促销人员在顾客服务方面，不能顾客买便宜的药或者老年人购药时间过长而对顾客不予理采或者语气过重等。
4、 促销：①公司整个促销活动应该连续不断，这个结束后，另一个马上接上，除了8.8折外，形式更应多样化.②在促销活动的管理上，应做到流程化管理：培训→任务分解→检查→奖罚
5、 价格：①太极大药房的定位虽然是中高端价位，但是光华店紧邻家乐福，是一个流动人口相对较大的商圈，所以除了吸引附近天邑花园的住户之外，应该把产品线分为高中低价位产品，吸引更多到家乐福购物的消费人群。②心脑血管的购买人群主要是中老年人，他们长期吃药，对药物的价位清晰，依从性相对较好，所以我们的心脑血管不能成为我们的主打产品，在价位上只能保成本或者低于成本销售，形成一种低价形象，吸引更多的人进店销售。

