[image: image1.png]


太极集团•四川太极大药房连锁公司                                 二○一三年生产经营计划论证会

营运部2013年工作计划

一、计划指标
总销售15500万元（其中集团品种销售3000万元,中药销售2200万元），增长3392万元，增幅28%，力争16000万元，毛利率32.7%，提高1个百分点，全年新增毛利1100万元。
二、年限店销售总额（单位：万元）
	分公司
	2012年全年实际
	2013年确保计划
	2013年力争计划

	
	金额
	中药
	集团
	金额
	中药
	集团
	金额
	中药
	集团

	08年店
	3943.65
	1069.03
	487.71
	4513
	1441
	722
	4536
	1506
	772

	09年新开店
	2053.09
	272.77
	316.3
	2367
	368
	468
	2433
	385
	501

	10年新开店
	3353.64
	136.08
	676.3
	4472
	218
	1000
	4686
	228
	1071

	11年新开店
	2604.33
	87.01
	547.17
	4148
	173
	810
	4345
	181
	866

	小计
	11954.71
	1564.89
	2027.48
	15500
	2200
	3000
	16000
	2300
	3210


三、经营思路

营运部2013年将紧紧围绕公司 “两增两降一调整”( 增销量增效益降人工降租金调结构) 经营指导思想，主要抓好七个重点工作，确保全年目标实现，具体措施如下：

全年目标如下：1、确保旗舰店过3000万，增长433万；2、新增200-500万级门店8家，总数达15家，增长884万元；3、新增100-200万级的门店11家，总数达31家，增长1179万元；4、减少100万以下门店19家，总数达70家，增长904万。新增盈利门店29家，总数达40家。

（一）抓重点门店。即抓好40家盈利门店的销售上量工作，确保销售增长2268万、利润增加600万元。

具体措施：
1、确定40家盈利门店的商圈类型定位，最大化的发挥优势。

逐一分析40家重点门店各自存在的优势及劣势，针对门店500米范围内的商圈进行详细调研，了解商圈内竞争对手的经营特点，并结合本店的顾客消费群体，对门店商圈类型进行重新定位。如定位是否为社区型药店，商业型中心店、医院型药店或学校型药店等，并针对不同门店制定不同的营销策略。

2、做好40家盈利门店的价格策略，重塑太极大药房的价格形象和品牌形象。

针对40家重点门店不同的类型，根据周边社区的消费情况，对品种结构进行分析和优化，如社区型药店，以中老年慢性病患者居多，对价格敏感，为培养顾客的忠诚度，我们依据周边市场情况，在制定好价格策略的同时，将在四季推出10-20个限购敏感品种为会员特价，改善顾客对我司价格高的形象，另外，将每周开展一次例如测血糖、测血压及用药咨询等的便民服务，提高门店的专业服务质量。

3、优化40家盈利门店品种结构，挖掘销售上量突破口。

根据公司整体销售数据占比分析，我司所有门店的药品销售占比在70%，而保健品占比在13%-15%左右，器械平均占比在7%左右。依据以上销售数据，40家重点店13年将在毛利贡献率较大的保健品和器械类品种上下功夫。例如加大员工对保健品产品知识和销售技巧培训学习，将集团重点合作中的保健品作为主推，达到保健品占比30%。器械类产品将继续以推灸类、血压计、血糖仪为家庭常用品为主推，加大员工对器械类产品知识的培训学习，达到器械占比20%。

4、40家盈利门店的一店一策措施2月8日前完成。

	2013年40家盈利门店表

	序号
	门店名称
	销售收入
	利润总额

	
	
	2013年
	2012年
	增减额
	增减率
	2013
	2012
	增减额
	增减率

	1
	旗舰店
	3000.00 
	2566.92 
	433.08 
	16.87%
	214.05 
	118.64 
	95.41 
	80.42%

	2
	邛崃中心药店
	412.73 
	343.94 
	68.79 
	20.00%
	45.00 
	28.84 
	16.16 
	56.02%

	3
	西部店
	377.00 
	342.42 
	34.58 
	10.10%
	33.00 
	20.58 
	12.42 
	60.36%

	4
	民丰大道西段药店
	258.00 
	179.01 
	78.99 
	44.13%
	32.00 
	9.26 
	22.74 
	245.41%

	5
	成华区华泰路药店
	224.00 
	141.58 
	82.42 
	58.21%
	22.00 
	1.24 
	20.76 
	1678.64%

	6
	成华区万科路药店
	221.23 
	111.63 
	109.60 
	98.18%
	18.00 
	-6.62 
	24.62 
	371.81%

	7
	新津邓双镇岷江店
	150.00 
	90.49 
	59.51 
	65.76%
	18.00 
	2.74 
	15.26 
	556.19%

	8
	羊子山西路药店
	197.83 
	122.41 
	75.42 
	61.61%
	16.00 
	0.59 
	15.41 
	2629.10%

	9
	温江店
	205.00 
	186.02 
	18.98 
	10.20%
	16.00 
	10.56 
	5.44 
	51.48%

	10
	崇州中心店
	255.00 
	231.55 
	23.45 
	10.13%
	16.00 
	14.32 
	1.68 
	11.75%

	11
	五津西路药店
	205.00 
	138.25 
	66.75 
	48.28%
	14.20 
	-4.55 
	18.75 
	412.06%

	12
	三江店
	134.00 
	122.19 
	11.81 
	9.67%
	13.82 
	10.33 
	3.49 
	33.79%

	13
	府城大道西段店
	180.00 
	124.83 
	55.17 
	44.19%
	12.71 
	-2.59 
	15.30 
	591.04%

	14
	光华村街药店
	260.00 
	178.69 
	81.31 
	45.50%
	12.08 
	-16.31 
	28.39 
	174.09%

	15
	金带街药店
	156.00 
	105.45 
	50.55 
	47.93%
	10.25 
	-2.90 
	13.15 
	453.61%

	16
	怀远店
	162.00 
	147.63 
	14.37 
	9.74%
	7.38 
	5.30 
	2.08 
	39.34%

	17
	沙河源药店
	253.51 
	211.26 
	42.25 
	20.00%
	7.33 
	-4.23 
	11.57 
	273.36%

	18
	龙潭西路店
	132.00 
	98.39 
	33.61 
	34.15%
	6.33 
	-3.17 
	9.50 
	299.53%

	19
	新繁镇繁江北路药店
	140.00 
	73.48 
	66.52 
	90.52%
	4.38 
	-16.22 
	20.60 
	126.97%

	20
	都江堰奎光路药店
	131.00 
	58.95 
	72.05 
	122.21%
	4.28 
	-16.20 
	20.48 
	126.45%

	21
	大邑县新场镇药店
	80.00 
	43.80 
	36.20 
	82.66%
	3.38 
	-8.02 
	11.40 
	142.14%

	22
	临邛镇长安大道药店
	89.89 
	61.21 
	28.68 
	46.84%
	3.09 
	-4.80 
	7.90 
	164.36%

	23
	红星店
	290.00 
	269.49 
	20.51 
	7.61%
	2.31 
	-1.75 
	4.06 
	231.79%

	24
	大邑县子龙路店
	95.46 
	64.50 
	30.96 
	48.00%
	1.99 
	-8.13 
	10.12 
	124.50%

	25
	交大路第三药店
	138.00 
	77.14 
	60.86 
	78.90%
	1.93 
	-14.08 
	16.01 
	113.73%

	26
	双流锦华路一段药店
	98.00 
	56.27 
	41.73 
	74.15%
	1.91 
	-11.05 
	12.96 
	117.29%

	27
	成华区华油路药店
	200.00 
	111.24 
	88.76 
	79.79%
	1.62 
	-21.81 
	23.43 
	107.42%

	28
	温江和盛镇药店
	78.00 
	47.47 
	30.53 
	64.31%
	1.26 
	-7.75 
	9.00 
	116.23%

	29
	送仙桥药店
	160.00 
	120.79 
	39.21 
	32.46%
	1.23 
	-8.34 
	9.56 
	114.70%

	30
	邛崃市羊安镇药店
	71.92 
	39.38 
	32.54 
	82.63%
	0.96 
	-8.01 
	8.97 
	111.96%

	31
	新乐中街药店
	120.00 
	85.41 
	34.59 
	40.50%
	0.64 
	-7.50 
	8.14 
	108.52%

	32
	兴义镇万兴路药店
	59.00 
	40.15 
	18.85 
	46.95%
	0.78 
	-4.67 
	5.46 
	116.75%

	33
	中和街道柳荫街药店
	124.00 
	78.40 
	45.60 
	58.16%
	0.72 
	-10.20 
	10.92 
	107.06%

	34
	龙泉驿大面药店
	70.00 
	25.40 
	44.60 
	175.55%
	0.78 
	-11.26 
	12.04 
	106.93%

	35
	临邛镇洪川小区药店
	100.00 
	52.73 
	47.27 
	89.66%
	0.77 
	-12.02 
	12.80 
	106.44%

	36
	高新区大源北街药店
	100.00 
	45.87 
	54.13 
	118.01%
	0.69 
	-14.91 
	15.60 
	104.62%

	37
	新园大道药店
	90.00 
	67.10 
	22.90 
	34.13%
	0.56 
	-9.06 
	9.62 
	106.14%

	38
	羊马店
	90.00 
	76.61 
	13.39 
	17.48%
	0.37 
	-3.68 
	4.05 
	110.08%

	39
	大邑县沙渠镇药店
	74.00 
	26.71 
	47.29 
	177.05%
	0.28 
	-13.01 
	13.29 
	102.14%

	40
	大邑县通达药店
	119.00 
	68.91 
	50.09 
	72.69%
	0.16 
	-13.07 
	13.23 
	101.25%

	　
	合计
	9301.56 
	7033.71 
	2267.86 
	32.24%
	548.24 
	-43.50 
	591.74 
	1360.35%


（二）抓集团50个重点品种。增加销售1500万元，增加毛利780万元。

具体措施：

1、根据公司计划拟成立重点品种专项营运小组，营运部将于3月初从门店筛选部分人员推荐上报营运组，协助专项营运小组制定营销实施方案。

2、对50个重点品种进行全年任务分解，落实到店到人。建立重点品种个人销售跟踪卡，对重点品种销售进行过程管理，实施每月考核兑现制度。

3、对50个重点品种进行中类分类，筛选10个品种每月作为收银台推荐产品进行陈列和二次销售。每季度筛选10个作为当季推品或店长推荐品或叫热销品或叫会员超级特卖品。根据其不同的季节特点，进行黄金位陈列。用爆炸花标示在相应货架，引导消费者购买，保障销售目标完成。

4、请华西张教授对50个重点品种根据四季常见疾病的特点，进行组方配伍。并将50个重点品种的组方制作成温馨用药提升卡，展示于门店货架，一是对顾客进行联合用药指导，二是提示店员进行联合用药推荐，确保新进员工也能在最短时间内熟悉重点品种推荐和联合用药推荐。

5、6场公司大型活动和100场社区活动将以50个重点品种为核心为开展，推动销售目标实现。

	2013年计划销售前50位品种

	序号
	品名
	规格
	厂家
	单位
	2012年完成
	2013年计划

	
	
	
	
	
	销售

金额
	综合毛

利额
	销售

金额
	综合毛

利额

	1
	阿胶（太极天胶）
	250g
	太极天水羲皇阿胶
	盒
	20 
	7 
	403 
	212 

	2
	藏药系列
	
	太极集团
	　
	127 
	41 
	269 
	134 

	3
	归芪生血颗粒
	6gx6袋
	太极涪陵制药
	盒
	120 
	60 
	262 
	130 

	4
	藿香正气口服液
	10mlx10支
	重庆涪陵制药
	盒
	111 
	32 
	190 
	47 

	5
	补肾益寿胶囊
	0.3gx60粒
	重庆涪陵制药
	盒
	154 
	36 
	164 
	54 

	6
	阿奇霉素片
	0.25gx6片x2板
	西南药业
	盒
	89 
	63 
	138 
	97 

	7
	番茄红素软胶囊
	0.8gx80粒
	太极集团天诚
	罐
	5 
	2 
	108 
	56 

	8
	枸橼酸西地那非片(万艾可)
	0.1gx5片
	大连辉瑞
	盒
	57 
	9 
	108 
	18 

	9
	冬虫夏草
	50g<特级>(木盒〉（桐君阁）
	西藏
	盒
	16 
	3 
	35 
	8.4 

	10
	藿香正气口服液
	10mlx5支
	重庆涪陵制药
	盒
	45 
	7 
	85 
	13 

	11
	葡萄糖酸钙维D2咀嚼片
	48片(复方)/瓶
	西南药业股份
	盒
	4 
	2 
	67 
	45 

	12
	降脂灵片
	0.25gx100片
	重庆桐君阁
	瓶
	6 
	3 
	67 
	40 

	13
	冬虫夏草
	50g<一级.木盒>(桐君阁)
	西藏
	盒
	0 
	0 
	27 
	7 

	14
	枸橼酸西地那非片(万艾可)
	0.1gx1片
	大连辉瑞
	盒
	32 
	8 
	67 
	17 

	15
	阿莫西林分散片
	0.25gx36片
	西南药业
	盒
	52 
	23 
	65 
	22 

	16
	复方熊胆薄荷含片
	8片x2板
	重庆桐君阁
	盒
	9 
	6 
	54 
	38 

	17
	左炔诺孕酮片(金毓婷)
	1.5mgx1片(紧急避孕)
	北京紫竹
	盒
	63 
	42 
	63 
	42 

	18
	睡好片(太极牌)
	200mgx8片x2板
	西南药业
	盒
	4 
	2 
	40 
	25 

	19
	天然维生素E软胶囊
	250mgx160粒
	海南养生堂
	瓶
	25 
	7 
	40 
	10 

	20
	川贝清肺糖浆
	180ml
	四川天诚制药
	瓶
	39 
	28 
	40 
	27 

	21
	汤臣倍健蛋白质粉
	455g
	广东汤臣倍健
	瓶
	60 
	36 
	60 
	36 

	22
	六味地黄丸
	126丸/瓶(浓缩丸)
	重庆中药二厂
	盒
	42 
	23 
	42 
	23 

	23
	阿莫西林胶囊
	0.25gx36粒
	西南药业
	盒
	34 
	17 
	34 
	17 

	24
	左炔诺孕酮肠溶胶囊
	1.5mgx1粒
	浙江仙琚
	盒
	20 
	14 
	31 
	22 

	25
	复方氨酚烷胺胶囊
	12粒
	涪陵制药厂
	盒
	16 
	8 
	27 
	15 

	26
	澳州蜂蜜系列
	
	太极集团
	　
	0 
	0 
	27 
	13 

	27
	新西兰奶粉系列
	
	太极集团
	　
	0 
	0 
	27 
	13 

	28
	太极八宝系列
	
	太极集团
	　
	0 
	0 
	27 
	13 

	29
	川贝母
	珍珠贝(净选)
	四川
	10g
	9 
	4 
	18 
	5 

	30
	银杏叶片
	19.6mg:4.8mgx96片(薄膜衣)
	深圳海王药业
	盒
	8 
	5 
	27 
	14 

	31
	左旋肉碱营养片(内赠苹果醋营养片)
	1.24gx30片+(赠650mgx30片)
	美国自然之宝
	盒
	26 
	15 
	26 
	15 

	32
	维妥立维D钙软胶囊(千林)
	1200mgx200粒
	广东仙乐
	瓶
	24 
	18 
	25 
	18 

	33
	沉香化气片
	0.5gx12片x2板
	重庆桐君阁
	盒
	24 
	11 
	24 
	11 

	34
	小儿感冒颗粒
	12gx10袋
	重庆桐君阁
	盒
	16 
	7 
	23 
	8 

	35
	人工牛黄甲硝唑胶囊
	24粒
	湖南汉森制药
	盒
	12 
	10 
	20 
	14 

	36
	法半夏
	复制
	四川
	10g
	25 
	13 
	25 
	13 

	37
	贡枣（原名：阿胶贡枣）
	散装
	沧州宏宇枣业
	kg
	0 
	0 
	20 
	9 

	38
	铁笛片
	1gx24片
	成都新希臣
	盒
	23 
	17 
	23 
	17 

	39
	液体钙软胶囊(汤臣倍健)
	1000mgx100粒
	广东汤臣倍健
	瓶
	28 
	17 
	28 
	17 

	40
	液体牡蛎提取物软胶囊(原液体钙软胶囊)
	132g(1.1gx120粒)
	美国自然之宝
	瓶
	12 
	7 
	18 
	10 

	41
	头孢克肟胶囊
	0.1gx8粒
	石药集团欧意
	盒
	23 
	17 
	23 
	17 

	42
	麦冬
	净制
	四川
	10g
	12 
	7 
	12 
	4 

	43
	清喉利咽颗粒（慢严舒柠）
	5gx18袋（乳糖型）
	桂龙药业
	盒
	17 
	8 
	17 
	8 

	44
	骨胶原高钙片(汤臣倍健)
	96g(1.6gx60片)
	广东汤臣倍健
	瓶
	26 
	15 
	26 
	15 

	45
	盐酸左氧氟沙星片(维力泰)
	0.1gx10片x2板(薄膜衣)
	广州白云山总厂
	盒
	24 
	17 
	24 
	17 

	46
	奥美拉唑肠溶胶囊
	20mgx14粒
	石药集团欧意
	瓶
	11 
	9 
	12 
	10 

	47
	头孢克肟片(世福素)
	50mgx10片(薄膜衣片)
	广州白云山
	盒
	19 
	13 
	19 
	13 

	48
	维妥立维D钙软胶囊(千林)
	1200mgx100粒
	广东仙乐
	瓶
	10 
	8 
	10 
	8 

	49
	维妥立鱼油软胶囊(千林)
	1000mgx200粒
	广东仙乐
	瓶
	10 
	8 
	10 
	8 

	50
	蛋白质粉(千林)
	400g
	广东仙乐
	罐
	11 
	8 
	11 
	8 

	　
	合计
	　
	　
	
	1520 
	713 
	3007 
	1455 


（三）抓6场主题活动，100场社区活动，力争增加销售750万。

1、根据成都市场各连锁公司活动多，促销力度大的现状，公司拟从以下几方面改进：全年公司组织开展的大型活动6场，力争增加销售450万元。活动重心下移，因地制宜，以片区中心店为主开展促销活动不低于100场次，按目前经验每场至少增加3万元，全年可增加销售额300万元：

	6场公司大型主题活动安排

	序号
	活动期间
	活动主题
	开始时间
	结束时间
	活动

天数
	目标

人群
	范围
	活动内容

	1
	美丽节促销
	聚焦三月  做健康漂亮女人
	3.5
	3.20
	16
	会员
	全部门店
	满98元送98元VC1瓶（或88钙1瓶）。健康女人（女性治疗类药品9折，特推紧急避孕套包），美丽女人（补益、美容类药品9折，特推女性美容套包）、贤惠女人（男性、儿童、父母人群的套包特价销售）

	2
	五一促销
	5月聚划算
	4.22
	5.7
	16
	会员
	全部门店
	1、品牌商品聚划算，预定商品人越多价越低。2、全场相同商品2件9折，3件85折。

	3
	清凉一夏第1波
	清凉一夏
	6.27
	7.19
	23
	会员
	全部门店
	清凉解暑大促销，特价、组合销售及满额立减活动。

	4
	清凉一夏第2波
	清凉一夏
	8.5
	9.3
	27
	会员
	全部门店
	会员回馈，积分兑换：消费满38元即可参加积分大兑换活动，兑换礼品为日用商品或红旗超市提货券。

	5
	中秋国庆节促销
	健康欢乐送
	9.19
	10.7
	19
	会员
	全部门店
	迎中秋、庆国庆，健康欢乐送:满就送礼品

	6
	感恩节、冬季进补促销
	滋补过冬
	11.21
	12.7
	17
	会员
	全部门店
	中药养生、滋补过冬，中药贵细满就省，全场满再送中药炖汤料

	
	合计
	
	
	
	118
	
	
	


100场活动安排

	片区
	全年计划场次
	计划增加销售

	旗舰店
	12
	36

	城中片区
	15
	45

	光华片区
	15
	45

	东北片区
	15
	45

	城南片区
	8
	24

	邛邑片区
	10
	30

	崇温片区
	10
	30

	都江堰片区
	8
	24

	新津片区
	8
	24

	新都片区
	5
	15

	合计：
	106
	318


1）以片区为单位，由片区经理将各片区社区活动场次安排到店，店长负责落实场地与活动时间。

2）成立后勤支援小组，为片区及门店提供宣传物料及其他相关支持。

3）按每周2场的频率进行活动安排，以达到全年100场的活动场次。

3、围绕品牌、品种的特色活动。比如三诺的血糖仪、鱼跃制氧机主体活动等，拓展医疗器械市场，可增加销售200万。

1）围绕40家重点门店，丰富器械经营品种、打造器械销售专区，区域中心店加设器械体验区。

2）加强厂家沟通，加强深入合作，全年开展5场器械主题促销活动，如“血糖仪换机季”“制氧机体验季”“血压自我检查季”等，配合培训及促销活动考核，以主推器械牵头，带动器械类商品销售。

（四）抓中药销售翻番

1、加强中药经营特色的宣传，打造太极与中医药文化的传统理念。

1）对现有24家经营中药配方的门店加大力度进行宣传，每月推出当季茶饮和食疗组方2-3个，通过100场社区活动进行宣传，增加中药处方检药量。

2）发挥好现有座诊医管的资源，对现有座诊医生的门店进行包装宣传，通过社区活动、精致的个人资历卡等手段进行宣传，增加医生知名度，提高医生处方量。同时加强与中医的信息沟通和政策激励，带动医生对贵细和精致饮片的等联合用药。

2、对113家门店进行中药精制饮片销售，开发适合夏季服用的精致饮片作为团购和储值卡消费人群，并制作成精美的宣传册进行推广，引导亚健康人群的消费潜力。

3、加强中药销售的销售任务考核和激励机制。

4、营运部配备专职中药和中医管理人员，对中医中药进行开发和规范管理。

（五）抓重点人才

1、片区主管工作重心转移。片区主管工作重心转移将主要精力投入区域中心店，提升重点店的经营质量和盈利能力，计划将现有9个片区根据区域细分成14个片区，片区主管将作为该重点店销售提升的主要责任人，每周定岗门店三天参与销售，80%个人激效将与驻店进行考核，确保重点销售上量。

2、培养销售能手200名。以40家盈利门店为中心，培养销售能手200名。其中中药销售能手30名，具备营养师能力的保健品销售能手50名，成药销售能手100名，器械销售能手20名，在稳固成药销售的同时，为提升中药销售、保健品销售、器械销售三大类品规目标提供人才保障。

3、基层管理人才的梯队建设：培养具备较强综合能力的见习店长后备人才50名。

（六）抓重点会员

根据2012年客流数据：总客流量240万人次，平均客单价50元，平均每家店日均客流57人次，其中日均在30人次内的店有41 家，人气明显不足。2013年太极大药房要完成计划客流是关键，公司拟从以下几方面将客流量提高至300万人次：

1、继续深化会员管理，稳定现有会员，提高会员交易频次。

目标：确保两个月内至少消费一次的会员增加1万人，达到4.5万人。新增客流量6万，新增销售额300万元。

1）建立会员消费分析系统，形成会员R/F分析模型，即通过会员消费频率与距最近1次消费的时间进行会员数据统计，掌握最新会员动态的同时，为培育忠实顾客提供数据基础。

2）通过R/F分析数据，将顾客进行分类，包括正常会员、即将流失会员，客单价低的会员、消费频次低的会员、VIP忠实会员等。

3）针对不同类型会员制定相应的维护措施，包括发短信、赠送电子券、针对个别顾客的个性化的促销策略等，以达到提升会员消费频次的目的。
2、新增有效会员不低于3万名。

通过调整会员权益，提高我司会员增值服务的竞争力，以吸纳更多的新会员。初步预计3月底提出会员权益调整方案讨论稿，5月内确定新会员权益，6月起进行新旧会员权益过渡，10月1日期起正式执行新会员权益。与此同时，1）围绕40家重点门店继续开展100场次的健康社区行活动，全年开发100个社区（乡镇），增加会员不低于1万人；2）各类促销活动新增会员2万人。新增客流12万人，新增销售600万元。

3、建立会员药历档案，继续巩固和开发新老会员。

通过会员档案统计周边社区或商圈顾客情况，根据社区会员占比数据，开展社区活动场次和形式。对占比大的社区通过“会员沙龙”活动形式进一步巩固忠诚度，对会员占比较小的社区加大社区活动宣传，着力开发新会员。

（七）抓基础管理，管理出效益。

1、《标准化工作》的执行落实:

（1）营运部在12年10日制定了全员学习《标准手册》的学习计划和考核机制。 从流程上要规范现场行为，结合本公司的实际情况，全面推行《标准化》管理，规范门店人员行为，做到有章可循。计划13年一季度完成三个标准化样板店的打造，二季度全面试行。

（2）认真贯彻落实执行《标准化》工作，成立营运《标准化》检查督导小组，每月对每个片1-3家门店进行一次检查,突出现场检查,并结合阶段重点工作进行岗位职责和现场管理制度的测试。

2、加强门店基础管理，提高门店工作效率和效益：2013年全面实现货架管理，一季度完成40家C类门店的货架管理工作，简化门店盘点流程，提高工作效率，降低门店商品损耗。争取二季度全面推行货架管理。

（八）需公司解决的问题：

1、门店缺口人员保证，40家盈利门店的人才保障

2、100场活动的实施小组人员

3、成立《标准化》督查小组
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