             邛崃大邑片13年增量措施
1、 品种：13年品种上要求门店按照各店的需求向公司报送，尽量满足当地顾客的需求，同时对品种的价格随时进行调查，增加价差较大的品种进行调价、特价或者停止销售，减少顾客对门店价格贵的情绪。

2、 营销策划：a、从12年11月片区的送日化活动可以看出片区内门店的顾客对此项促销方式比较喜欢，活动平均增长25%，有三家门店销售有50%的增长。在13年片区内的活动也主要是从顾客的角度出发，在政策允许的条件下大力的开展能是促进顾客消费的活动。b、社区活动：社区活动13年将计划以片区形式进行社区活动，如邛崃片城区内4个门店一起做大型的社区活动，大邑片城区7家店一起做社区活动，目的是缓解门店人手不够做社区活动单一的情况，还有就是集中力量做大型的社区活动，让各个社区的顾客都能了解到我们药房，统一组织统一解释口径，在社区活动中去调查顾客对药房的意见以便改进。
3、 基础管理：a、13年要强化门店店长和员工的标准化执行能力，加大员工对公司的决策的执行能力和落实能力。b、抓会员：分析门店12年门店会员的情况，把会员消费占比在前几名的门店的方法汇总运用到每一个店，就像标准化制度一样的要求每一个店按照要求执行，以增加每一个店的会员消费情况。
4、 人员培训：人员培训是一项不能间断的工作，门店员工的专业技能代表着门店的销售能力。现在片区内10,11年的门店销售都是靠自身的专业知识，在门店进行消费的顾客也是看中门店员工的专业技能，能给顾客提供专业点的指导和用药常识的宣传。13年的人员培训主要是一个片区培训专员的培训，还有就是门店店长店内的培训两个板块组成。片区将以片区技能考试去考核门店员工的专业知识，如门店选出优秀的员工到片区进行片区技能比赛，优秀者片区将进行奖励，以增加门店员工对技能的学习热情。同时片区到店也会对上月的培训知识对门店员工进行抽查，如果员工未掌握对店长进行当月技能扣分，促进店长对员工培训的重视。
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