太极集团•太极大药房 公司 二○一四年中期营销会材料

                  和藏药一起成长的故事                   杨素芬
一、2014年上半年总做总结

在公司领导的正确领导下，在门店全体员工的共同努力下，我店共计完成销售168.82万元，毛利额42.75万。天胶销售3.94万元、美美销售1.47万、太极钙销售1.3万、藏药销售3.06万、补肾益寿5.3万、藿香正气口服液6.39万在取得这些成绩的背后，与我们在平时工作中一点一滴的付出分不开。
1、长期坚持收银台一句话服务的理念
收银台是一个门店的窗口。我们将当季的活动内容，热销商品。长期培训，顾客走到收银台来时，可以适当提醒顾客，而这部分商品又不是很贵，顾客往往比较容易接受。
2、会员管理上下工夫

为了留住更多老会员，达到销售与毛利两不误，我们针对会员用积分这款做了相对应调整，改变了之前的会员积分可以一次性兑完思路，根据顾客消费金额及毛利来决定汇兑积分，因而。可以牢牢抓住顾客。不让会员卡上的积分归零。几个月观察来看效果不错，今年毛利较去年相比较增长5%点。

3、 多留心“闲逛型”的顾客

与顾客多交流，因我们店与西部多功能厅一步之遥，很多顾客两边来回旋转，对此我们就要揣摩她们的消费心理，站在她们立场说她们愿意听到的，如那边是批发便宜，但是他们只对单位，药店供货。不针对个人。对于团购的顾客说他们只有出库单，而没有发票，这样在公司就不能报账等。
在今年初去年底的时候，公司引进一系列品种（彩伦藏药）这让我们意识到，要提升我店毛利率，就必须要做好这部分品种的销售。而我店以前也有销售藏药的经验（西藏金柯）。通过公司大量的培训和自身对顾客的了解。我们对销售藏药越来越有信心。这天，一位近40岁的大姐，拿着一盒散结镇痛胶囊来我们店来咨询。我接过看了一下，询问了大姐的症状，问她是附件包块还是子宫肌瘤，现在包块的大小、以前用过哪些药等症状。大姐听我说的话还是比较专业，便详细对我说：她这病也用了很多药，像桂枝茯苓丸、宫瘤清等，效果都不是很明显。我当时想，这位姐姐对她的病还是很重视。这让我更有信心。这时，我问她：“那大姐有没有吃个藏药类呢？”姐：“没有呢。”我：“那您可以看一下我们太极藏医学院生产的二十五味鬼臼丸，她是治疗妇科疾病是首选特效药，原材料来自青藏高原，无污染，主要针对妇女调经血祛风镇痛，特别针对子宫虫病疗效特好。”这是大姐插了一句：“啥子叫子宫虫病呢”我：“子宫虫病是藏医对附件包块、子宫肌瘤，暖巢囊肿，盆腔炎，附件炎，阴道炎的一个统称。而服用鬼臼丸后，还可以调理卵巢，使其分泌激素的功能趋于正常。”
大姐听了连连点头：“想不到你们还挺专业的，这个价格好多，疗程多久？我：
“这个药价格是48元一盒。而疗程来说是根据您包块的大小来看，您可以先吃一个月，然后再去医院检查，这样您就可以看见明显的效果。”大姐算了算，觉得有点贵。我：“大姐，您想看嘛，您吃药肯定第一是要选择效果，其次才是价格嘛，您吃了这药，你的痛苦减轻了才是您选择我们店的目的。而我们店是正规国营企业，不论从药品质量，价格来说都有优势。”大姐想了想说，那给我先来十盒嘛。我就详细给她说了详细的服用方法，直接吃或许吸收不好，可以用温开水泡软后服用。这事过去了1个月了，这天这位大姐又来了，她直接找到我：“小妹，你上次给我介绍的那药效果还不错，我去医院检查了，小了0.5公分，我这下要坚持服用.”接下来我们互相留下了姓名和电话。像这样的顾客我们平时还是很多，比如购买拉米夫定的顾客我们搭配铁屑丸销售，银杏叶片搭配二十五味珍珠丸销售等等。这样不仅增加了顾客的回头率，也增加了我们的销售。这样我们上半年藏药销售3万多。
二、存在的不足
1、客流量的下降
我店位于西部医药内，距离大门口有一定的距离。以前的老顾客由于搬迁等原因已经入住到其他地方，而新修的小区居住人群主要为年轻人。为图方便就在附近的药店购买
2、非药品销售的不足
店员联合用药主动性不强。而非药品的联合用药主要停留在保健品上，对器械、卫材无联合用药意识。
3、药品动销率不高
目前我点大约3000个品种，90天不动销品种就有 600-700个，很多品种平时都没有关注。
三、2014年下半年与2015年工作计划

1、销售计划
    销售计划：180万，毛利额60万

2、品种分析

目前我们公司正是品种交替的时候，很多品种缺货，因而我们要在目录内品种要货，保证畅销品种不缺货。
     3、单店活动

       每月做一次广场或者单店活动，保证活动不断，惊喜不断
