旗舰店2018.1.4日会议材料


1.2018年主要增长点：

一.岗位调整:贵细的改革，2016年贵细月均销售8.4万，2017年月均销售13.5万（含集团拿货），除开持平，2018年预计月均销售15万，主要从以下入手：

1.定1-2人专柜做售后服务（包装，加工，养护等）销售分摊一半

2.每两周一次市场学习，根据逢时逢节提前做好陈列包装礼品套餐推出，任何人销售一套额奖励柜组20元一套

每天坚持检核养护，避免损耗，凡是养护不当照常的损失由柜组分组负责

3.每一个月推出小包装分量贵细，人人吃得起，如同一顾客再次回购一次奖励20元（除销售的额外增加奖励）

4.每一个月不少于3次的外销开发，做好前期宣传推广，每少一次扣100元

二．活动持续总结发力：

1.单店周末活动

销售增长比20%

客流增长10%

毛利率不下降3个点

预计总场数12场

预计增加总销售额3.6万

预计增加总笔数1080比

预计增加总毛利1万

2.逢节大型活动

销售增长比40%

客流增长20%

毛利率不下降3个点

或者以公司通知为准

预计总场数12场

预计增加总销售额100万

预计增加总笔数3240笔

预计增加总毛利26万

3.车轮活动

销售增长比100%

客流增长比50%

毛利率不下降3个点

预计总场数12次

预计增加总销售额252万

预计增加总笔数8100笔

预计增加总毛利65.52万

三：中医配方的瓶颈突破（中药柜组长的落实）：

1.维护现有医生并通过医生介绍引进有名新医生，具体执行条列按门店导医和中药柜组长日工作流程和工资方案考核指标落实，因门店原因导致医生投诉一次50，流走一位调店，引进一位奖励500-1000元

2.配方组及时反馈经营品种与医生开具品种与数量的匹配，因柜组要货不及时，漏要原因导致跑方一次处罚100（导医根据医生挂号以及实际处方登记差异复核

3.导医结合配方组每天2-5位处方病人回访。坚持现有模式和话术，按就诊时间排序回访，少回访一位扣20元，超出一位奖励20元

四：销售队伍的局部提升（辅销岗位）

1.拿药练习人均15次/月，少一次50元考核

2.每天至少跟一个岗位考核（销售收银八部曲），并本人签字，留存纸质版档案，三次之内提醒，超过三次的50元一次考核

3.店长根据瑞学指标安排培训，重点弱项突破，如培训后，三个月之内单品类增幅50%以上予以奖励200元

4.每天交接班演练服务基础十字用语，岗位考核每天至少一人跟踪考核，本人签字存档，三次以内提醒，超过三次50元一次

5.预计安排2月组织培训职业化塑造培训，分析各类型顾客性格色彩，从而精准服务，提升沟通技巧

6.每天坚持工作日志通报跟踪每天销售差的指标，并次日定向安排师傅带教学习
2.定坤丹销售总结：

一.2017.1.19-2018.1.1日定坤丹（水蜜丸）总销售160盒，总金额26504.8元，占大类妇科用药（158个品规）销售数量1.54%，金额占大类妇科（356575元）7.4%，占小类月经不调用药（41个品规，3818盒，146882元）数量比4.2%，销售比18%，在小类和大类排名中，均是二十五位鬼臼丸销售份额第一，销售50298.13元，定坤丹排名第二

二.通过以上数据分析有以下几个原因是我们接下来行动的点：1.整体妇科月经不调用药份额整体都不大，从品种丰富，从培训关联突破，门店员工普遍存在妇科联合用药短板，区分不开各种妇科炎症的特点病理，所以裸卖率高，基本藏药二十五味鬼臼丸以疗程单卖较多2.转变员工的销售习惯，大笑定坤丹的价格顾虑，提升对定坤丹的销售技巧，安排黄长菊1.5日交接班分享带教3.可以考虑引入政策品种，划分任务4.对定坤丹的疗程用药效果，员工自身缺乏自信，推荐深度不够，门店利用本月周年庆活动安排回访顾客，收集疗效案列！5.最后就是需要一段时间运作见成效

