东北片区2013年计划
1、 2012年计划经济指标（见附表二）
08年门店计划完成360万，09年门店478万，10年门店358万，11年门店859万。共计2055万。
2、 具体增量措施：

1;片区门店每月特推品种的推荐 ：利用每月片区下基本任务的方式推荐当季热销品来让员工养成一句话推荐用药的好习惯。这部分品种金额不能太大，利于短时间内上量，增加店长对当季品种的敏感度。
2：疗程用药和慢性病用药的登记和监督门店执行：疗程用药登记表片区已经发放到各个门店。门店现已经开始登记，但登记多少的和门店执行力有很大关系，明年主推疗程用药，保证门店有稳定客源。
3：片区每季度销售增量评比奖励，第一名奖励100元，对增长比例较大的门店进行片区会时现场奖励，通报表扬。对销售倒退的门店通报批评，形成你追我赶的良好势头，在片区内调动店长的积极性。
4：社区活动门店必须开展要现场销售和试用药品的活动（物管不允许的情况下带空盒陈列），下达当天门店销售的基本的任务量，务必保证社区活动的质量，增加销售。（可以分春、夏、秋、冬四个季节来推荐不同的品种）
5：门店促销活动（每月开展）：部分门店可开展2次或以上来保证门店的销售。部分门店的可开展送日化的活动。（开展多种多样的促销活动）
6：主要工作重心是扭亏门店的上量和重点门店：

（有羊子山西路店，万科店，双林店，沙河源店）这4个门店12年都在扭亏边缘，13年在员工稳定的情况下努力都可以扭亏。片区每月必须到门店检查两次以上工作，多根据周边的竞争对手做促销活动，减少这部分门店老员工的流失率，建立起周边稳定的顾客群，力争早日扭亏！！
7：片区店员培训：利用每月一次的培训来多和门店员工沟通，讲解公司的通知和政策。多邀请厂家来进行培训，增加员工对店上产品的熟悉程度。对片区人员考试采取增加店内日常事务和店内其余品种的考核，加大考核范围，让员工的晋级考核不再单一。
8：店长的培训：通过店员或者店长外出内部公司或其他连锁学习的的心得体会在全片区开张培训。13年主要是店长pop的培训和店堂布置规划的培训。邀请片区内pop书写较好的开展每月1-2场pop培训。提高整个店堂的美观性。
9：以美美的销售提升总销售上量：利用美美属于我们太极药房特销的这个契机，培养出美美的忠实顾客，采取到店及抽查员工美美的卖点和针对销售较差的门店单独学习的形式。随时关注美美的销售，随时和门店进行联系的方式来增加门店的销售金额。

10：提高老门店会员卡使用率，主要利用提醒会员使用会员积分和开展各项会员特价优惠活动等，尽量让会员卡使用能达到50%以上。片区计划在明年新增会员3万人。片区每月进行考核，强行要求增加会员兑分率，让顾客享受到会员卡实惠。增加稳定顾客！！
                                                               谭莉杨

                                                              2012-11-14
