光华片区2013年销售增量措施

（1） 全年任务

1、 2013年光华片区任务为1900万，具体门店任务详细见《光华片区2013年任务明细表》；

（2） 增量措施

1、 营销策划

    以促销活动来拉动门店销售上量，除开公司组织的大型促销活动外，片区内将根据门店的不同多元化的促销活动方式，以此来刺激新老顾客到店消费；

1、 促销活动

1) 公司大型促销活动

2) 片区内店促销活动

a、 整体门店促销活动

Aa、片区每一月做一次主题促销活动，并根据期间内的各种节假日的不同，安排主题内容内容如下：
	月份
	节日
	主题

	1
	　
	礼品装为主

	2
	春节、周年庆
	礼品装为主

	3
	妇女节
	以关爱妇女健康为主题

	4
	　
	　

	5
	劳动节
	　

	6
	端午节
	　

	7
	　
	夏季清凉伴您行

	8
	　
	夏季清凉伴您行

	9
	教师节
	关心老师职业疾病，为放国庆节提前造势

	10
	国庆节、重阳节
	关爱老年人为主

	11
	感恩节
	感恩新老顾客为主

	12
	　
	冬季进补


具体的活动方案提前报公司进行申请；
b、 单体门店促销活动

Aa、社区活动：根据门店地理位置不同以及本年度社区活动效果的评估，挑选部分门店作为社区活动的重点宣传，并以此来提高门店整体销售；

Bb、周末促销活动：挑选部分重点门店在周末做场外促销活动，以厂家主动宣传，店内配合销售来提高当天的销售；

Cc、单店促销活动：根据本店顾客消费需求以及门店最近经营情况，采取单体门店促销活动方式；

c、 个性化品种的销售

Aa、根据公司政策（单品宣传或太极独家产品宣传），针对这部分品种作为门店首先推荐或者优于其他产品推荐；
Bb、片区统一挑选或者由门店自行提出本店本月或者季度内主要推荐的品种，此类产品要进行重点的推荐，以此来突破门店单个品种销售；

2、 会员消费

    根据前十个月的会员消费占比看出，片区内部分门店的会员消费占比达不到50%，占比不符合门店的情况，明年将通过以下几个方面来增长会员到店提高会员的消费占比：

1） 破低价
    每间隔二个月根据门店采集竞争对手价格申请做片区内超低特价品种（20个左右）；

2） 疾病特享

    根据每个季节的发病不同，做为期一周内的会员专享活动，该活动提供季节内发病率最大的药品，活动内容大体为：挑选部分产品作为超低特价产品宣传、单项部分产品双倍积分、组合套包销售（包括中药）、单系统内的货品买送活动的开展，实现最优惠最贴近季节发病，根据搭配销售促进中西药的销售。

3） 专项答谢会

     如公司有条件的情况下（或与厂家联系做会员专场答谢会），每季度或者半年筛选到店消费金额较大的会员统一组织答谢会，此答谢会主要作为凝聚忠实型顾客继续到店消费；
2、 品种营销

1、 缺货品种

a、 根据门店10月份报的缺货品种，直接影响门店直接销售2.6万元，附带影响其他货品销售是无法预估（包含医院和广告产品）；
b、 如何来改善缺货：

门店每两个星期向片区报一次这2周内的缺货品种（包含医院以及新进品种），片区汇总后报公司相应部门进行核实后，望相应部门在 3个工作日内给出相应的回复；
2、 新品引进（广告产品、医院品种）
根据每年的政策和广告等的宣传不同，广告产品和医院品种为动向状态，望公司相应部门及时收集市场所需品种，这部分品种的销售是无法预估的；
3、 系列品种经营宣传
根据本片区门店2012年前十个月的经营数据分析，本片区内的医疗器械销售还有提升的空间，明年开始将通过宣传器械保健的好处、中心店着力打造专区、多进社区宣传等方面以此来提高器械类品种的销售；

关于精致中药销售，无中药饮片的门店增加齐全太极精致中药饮片，加大力度中药养生配方宣传，主要维持中药配方（降糖、降压、美容等方面的宣传）；
3、 人员培训

1、 新进人员的培训

    这部分人员为公司才招进的人员，由公司统一培训后安排到各门店或是没有经过统一培训直接派送到门店的，将由店长或者本店内优秀的人才进行培训后，纳入新进人员的考核；

2、 储备人才的培训

    片区内将组织部分优秀店员在优秀店长的带领下，了解公司各项经营方面的措施以及如何根据单店的销售情况，如何让本店销售上量顺利完成本年度的销售任务，储备为本片区店长考两次人才；

3、 片区培训

     片区内部的培训将以公司常规疾病为主，穿插最近公司引进的新品种销售卖点，部分厂家单品培训；以此来提升店员对新进品种的卖点掌握，厂家产品知识的掌握；

4、 店内培训

    店长结合本店人员结构，组织本店店员在晨例会、交接班会中对部分品种的销售卖点进行学习，掌握店内品种的销售卖点及搭配销售技巧；

4、 现场管理

对门店上现有的布局做部分修改，要改造部分门店的货架格局要做一定的改变，以此给顾客一个新颖的销售氛围。
