        ‘拥抱改变为尊严而战’行动书
片区各门店，各位同仁：

在今年公司整体增长的情况下，我们崇都片区下降拖了公司后腿，我们没有理由再这样下去；领导是有情的，制度是无情的，奖惩是绝情的，所有努力从行动体现，经营工作见结果。

现请各门店同仁共同拟订增长措施，全员参与，每人不少于1条，每店不少于4条（每条措施不得低于50字，措施后均需附员工签名），请大家集思广益，从最细微处着手，从顾客角度观察，将门店当做自已所开来找问题。以门店为单位在8月5日17：00前上传片区邮箱，片长汇总后清理成文上报李总审议批示，李总批示后打印下发，全体人员署名签承诺书，贴在自己店上员工每天能见到的地方以立志立誓来拥抱改变为尊严而战。

                          四川太极大药房连锁有限公司

                                  崇都片苗凯
                                   2016.8.4

一、三江店措施（胡建梅 骆素花 鲜昭润）：
加强药品专业知识的培训，做好销售八步区在专业上做到问病售药，售药问病让顾客充分相信药店的专业性。利用公司提供的平台远程审方指导顾客如何的安全用药，提高处方药的销售;
药店要生存就离不开会员，平时多推广会员日折上折的优惠。做好会员管理，提升会员的消费。根据顾客的病情建立档案，不定期的给顾客发温馨提示短信，让顾客不忘太极； 

   3.做好药店的各项活动，每月开展一到两次单店活动，提前做好预期的宣传工作，药确保每人都熟记活动内容，宣传单这类的必须发放到顾客手中。

金带街措施（朱玉梅，王旭，林霞，刘丹）：

1.从大类数据分析品种而言，主要是重点品种的销售严重下滑，特别是天胶，补肾，藏药，太极钙和阿奇。说明门店人员整体销售水平较去年人员略低和对品种的关注点不带到位，没有做到对进店顾客人人宣传。门店人员应加强对品种的强化学习，通过销售8步曲的演练来找出个人的不足，积极宣传品种，多说，说的多卖出的几率就高。

2.今年客流比去年每天下降10笔，门店人员没有意识到客流就是生命线。对此门店应多做活动，用活动来人气，用活动来提高销售，通过英克系统差流失会员，做电话回访，在回放过程宣传门店天天会员价，周三折上折，让顾客觉得我们价格低品质好。

3.利用好远程一体机，开处方，顾客不会因为没有处方就什么要也不买。从而解决抗生素问题也能从中增加客流。

4. 作一定严格按照公司制度执行，严格按照公司制度“售八步曲”，服务好每一个顾客！对工作认真，对顾客热情，对自己严格！为顾客提供便利服务.竭诚为顾客服务。

三、聚源店措施（何丽萍，曾小玲）：

1 陈列美观，多样化，缺货调货和铺货报缺货，活动氛围打造，滞销、效期催销；培训滞销，效期，重点品种，裸卖文档完善，卫生保持，会员维护和会员回访及售后服务,每日每班销量跟踪分析.

  2单店活动，每月一次单店活动，全活动期间销售增长20%，毛利不下降3%，每月限时抢购一次活动，宣传我店在网上购药即送到家活动，或者购物满48元省3元。

  3加强培训，关联药品销售演练（联合用药，单品，保健品，中药的销售，每天交接班时)效期品种、金牌品种任务分配到个人,及时做好与同行的价格差维护。

 4每月发展新会员60人，维护老会员，多打电话关心老会员，顺便问哈老会员对我店有啥建议，我们收集并改正。

  5 收银台一句话服务，销售和收银八步曲经常演练

四、景中店措施（杨科 晏祥春 陈莲玉）：
增加我店品类和品规数量，我店目前有品种2290个，力争下半年增加到3000个品种。做到他有我有，他无我有。随时关注市场新动态，从而增加客流和销量。

通过瑞学系统的培训，提高产品知识，增加疗程用药，提高销售能力，让进店的每一位顾客都能感受到我们的专业化。重新寻找突破点，改善现有的被动局面，加强金牌品种的销售。

加强宣传我们的新会员制度，通过公司每月会员价、会员特价、会员超低价和每周三会员折上折，这一系列的会员权益，让更多的顾客加入我们会员。增加我们的客流量，让更多的会员享受更多优惠。让我们摘掉高价的帽子。

提升服务质量，对每位顾客做到双手行动。运用好销售八步曲和收银八步曲，提升我们销售服务。利用好我们的微问诊平台，让顾客享受到更专业、更贴心的服务。

提高门店陈列水平，做好门店各项基础工作。积极配合公司的各项任务指标。做到执行力高！行动力强！

都江堰店措施（贾静，袁晓捷，聂丽，梁海燕）：

加强门店员工的专业知识培训，抓住重点品种销售的同时关联销售滞销品种和效期品种；及时补品种、品规。对缺货品种及时跟进补充，对缺货的顾客及时回复，每天坚持在系统里做门店的缺货品种维护；每天关注门店的整体销售（总销售、毛利率、毛利额）及重点品种的销售，把任务落实到每个人头；低价格带品种首层陈列或吸眼球陈列；利用好公司的一切资源(每月的50个特价品种、单店活动、限时抢购等)多发展新会员，为新老顾客宣传新的会员制度，维护好新老顾客。每周对销售下降的品种加强培训。

我们门店对比去年下滑比较严重，片长和我们已初步拟定措施并开始实施，增加品规，不给顾客说不或者没有这句话，增加新会员，增加我们的客流。加强专业知识学习，让顾客进我们太极大药房就感觉到我们很专业，我们是药品导购员并不是一个卖药的。竟争药店的价格调查，做到知己知彼百战百胜，加强服务专业性，提高自身执行力。还有不足的地方继续努力改善。

增加我们店的品规，提升销量，在不流失老顾客的同时多增加新会员，多宣传我们的新会员制度，大家一起加强专业知识，互相学习来补自己的不足之处，做好联合用药，做好销售八步曲，让顾客觉得我们太极药房的员工专业知识强，服务周到，树立我们太极药房好的口碑

都江堰店对比去年销量下滑严重，对此片长及店长和我们增加了很多品类，品规争取让每一位进店的新老顾客知道我们的新会员制度，增加客流量。增加自我的专业知识。让顾客觉得我们是专业的。给顾客讲情怀，圈会员，找到切入点，做好销售八步曲，让业绩提升。加油

翔凤店措施（张艳，陈蓉）：

1, 每天会员回访，做到每一位会员都要认识，熟悉他们平时的用药需求，关心他们的健康需要，对药店的药品价格的反应，与其他连锁平时的活动差异意见。

2，补充门店的品种，增大品规，多关注其他连锁的品种，请货时多关注低价格带品种，缺货及时跟进，顾客反应的品种要及时与相关部门联系，保证不流失一位顾客。

    3，远程处方一体机充分利用，向每一位顾客及其亲友宣传其用途，增大客流

4，补充品种，对缺货品种及时维护跟进，对缺货需求顾客及时回复，随时补充品种到400723。

5，加强门店员工的商品知识培训，专业培训，联合销售技巧培训，重视重点品种销售，关注门店动销率，积极催销效期品种。

    6，调整陈列

7，每天关注门店总销售及重点品种的销售，客流，客单价，真正把任务落实到每天，每个人。

8，通过单店活动，限时抢购活动回馈老会员，发展新会员，宣传会员制度，稳定顾客群

问西店措施（王佳兰，孙佳丽）：

1、窗体顶端

1、我们一定用好公司的一切资源，店员团结一致，严格要求自己，通过增加低价位品种来增加客流， 留住顾客，加强宣传我们的新会员制度（会员的优惠力度），多办会员卡，维护好新老顾客

2、窗体顶端

2、我们一定利用好公司的一切资源，认真找到我们的不足之处，增强专业知识和销售技巧，从增加、品规，价格带陈列来吸引顾客，关联销售滞销品，把握好公司每次活动以提升销售，做好双手行动，销售及收银八步曲，及时调查竞争对手的特价，加强宣传新会员制度

八、怀远店措施（杨霞，窦潘，曹琼，韩艳梅，费诗尧）：
1、品规：在增加品规的同时，要跟其他药店存在差异化（尽量保证低价高效）

2、做好联合用药的销售：1.成药（治疗）+中药（调理）

                        2.非药品+药品

                        3.滞销品+顾客需求

3、员工综合素质提高：专业知识+优质服务（严格执行销售八步曲）

4、价格：利用好公司给我们的特价政策以及会员日政策

5、客流：1.积极发展新会员（已经跟门店员工制定办理会员卡的任务）

          2.利用好每一场促销活动，吸引顾客

九、崇中店措施（刘莎、周爽、王艳、陈凤珍）：

1、尽量满足顾客的需求，只要顾客有需求就努力为顾客调拨以及免费送药，对当地医院品种及顾客询问较频繁的品种，积极上报公司，争取做到不流失一位顾客，同时在顾客心中留下太极品种全服务的好印象。

2、做好缺货登记，及时反馈。利用好门店远程审方机利用率，增加客流，提高专业的医生咨询，多做一些应季商品的促销活动，突出陈列，黄金单品重点陈列，多走出药店去宣传，做社区活动。

3、平时多给顾客沟通，在每次活动之前给重点会员以及新发展的会员打电话告知其活动内容，在平时的销售过程中，遇见顾客反应价格高的及时做进特价里面，下班去看做的好的药店看，学习人家的长处来弥补自己的不足。

4、我店尽量多把品种上齐，特别是医院和诊所的药品，在不同的季节，多做相应的活动来吸引顾客，对于老会员应该在每年生日的时候送上生日的祝福。

十、蒲阳店措施（杨文英、韩启敏、岳春艳）：

1、加强门店员工的专业知识培训，相互督促瑞商网产品知识及专业知识学习；关注动销与滞销，筛选出来学习，抓住重点品种销售同时关联销售滞销品

2、补品种，增加品规。每周坚持报门店的缺货品种，关注其他门店库存筛选顾客常问到的门店又缺货的。缺货品种及时跟进，对缺货顾客及时答复及时上报

3、低价格带首层陈列或吸眼球陈列。每天关注门店总销售及重点品种的销售，把任务落实到每个人头。未完成任务的要找原因并进行总结。

4、每周针关注畅销品及未动销品，对下降品种做特别培训。每次日常销售后要进行点评，找出不足之处。借助每月的单店活动大力发展新会员宣传会

十一、奎光店措施（吴阳、钱亚辉、乐良清）：

1、货架上黄色价签条的更换。淘汰断缺及变色的，清洗有污渍的，无价签的品种登记并打印价签后张贴整齐。查看不平整的货架板，淘汰劣质板，适当地进行板子加层，让躲起来的货品展示出来。

2、药品的陈列由高到低，让人很舒服的感觉。货品的卫生以及货架的卫生天天的维护、货品的种类增多比如增加新品其他店有的而我们没有的要补齐，顾客就更好的满足。

3、学习销售好的案例提升自我，活动商品要一目了然，应季商品的摆放整齐，空位要及时的补齐，货品饱满。每天以饱满的热情接待每一位顾客。

4、坚持每天学习一个应季品种，并高低搭配作销售，销售成功的人员向其他人作培训，完成6月到10月八部曲工作，灵活作用到销售中，坚持用疾病知识作例子，从中找出不足

窗体底端

窗体底端

