
            旗舰店2013年销售计划及措施
旗舰店2013年计划完成销售2700万，毛利率29%，完成毛利额783万。其中，中药计划完成销售900万，医疗器械170万，保健品330万，化妆品40万，消毒用品10万，药品1250万。
1、 品种方面

1、 计划增加广告品种5-10个，吸引人气，提高销售

2、 建立缺货登记制度，使本店成为商品最齐全的药店，拉动人气及带动其他商品的销售，提升门店总体销售。
3、 优化门店库存结构，保障门店销售排行前100位的品种，减少畅销品种缺、断货情况，保障门店日常销售。
4、 加强门店全体员工的医疗器械产品知识培训，提高门店员工销售医疗器械的能力，提升医疗器械销售。

5、 增加中药材粉剂以及袋装精制药材的品种，改善太极精制缺货带来的影响，保证市场需求，提升销售。
6、 贵细药材引进散装燕窝、即食海参等新品种，增加顾客选购的范围，提升门店销售。

7、 改善中药配方饮片的质量及保障货源，避免缺药而流失处方，同时，柜组内部固定划价人员，减少因划价人员不同，所划品种等级差异而带来的处方价格差异导致的顾客不满情绪。

8、 淘汰半年或一年未动销,动销率低的品种,减少滞销品,效期及库存资金。
2、 营销策划方面

1、 制定会员消费累积奖励政策，鼓励会员在本店的持续消费，稳定会员消费，同时，将会员生日礼品分级设定,按会员一年的累积的积分多少来领取会员生日礼品,积分越高领的会员礼品越好，鼓励顾客多消费。
2、 加强店外的活动，积极与各厂家联合，在门店外开展促销活动，吸引顾客进店，同时，加强在药店周边的社区开展社区活动，加强与社区居民的联系和沟通，稳定周边社区的客源，增加销量。
3、 针对各节假日，推出畅销的人气商品，通过门店的主题装饰及POP海报，突出销售重点，通过销售员积极推荐，提升主题产品销售。
4、 定期开展竞争对手的价格采集工作，同时开展不同的特价促销活动，吸引顾客，带动其他商品的销售，提高门店整体销售。

5、 积极引进中医医生，加大本店的中医资源，吸引新顾客，提升销售、
3、 基础管理方面

1、 制定门店货架陈列要求，在执行公司陈列要求的同时，细化门店货架管理，保持门店货架、货柜陈列丰满。
2、 做好会员维护工作，对门店的忠实顾客定期回访，积极听取意见和建议，及时改进。
3、 加强门店员工沟通，确保每月一次员工沟通会，积极听取员工的意见及工作中的问题，积极改进门店的工作，提升工作效率。

4、 加强营业人员的优质服务，提高人员销售积极性。

5、 保障门店硬件设施及网络通畅，特别是收银系统，提高收银速度及准确性。
4、 人员培训方面

1、 每周开展营业员专业知识及销售技能的内部培训，提高营业员自身销售能力，提高药品的关联销售，培养门店自己的销售队伍，同时对各柜组人员进行轮岗，培养全能型人才，摆脱门店对促销员的依赖。

2、 定期开展门店营业员业务技能考核，不断促进营业员积极进步，提升门店整体服务水平。


