2013年门店“利润倍增计划”

__ _ 新园__店具体措施（样板）：

各门店分月任务计划：

1、门店店长是否开店员大会传达下达工作任务：  2013 年 2 月 1 日
2、门店总销售计划：__7.5____万元/月，日均销售___0.25___万元；同比毛利增长额__30____万元/月。月保本点销售额___7___万元/月。

3、累计同比减亏目标：减亏___5___万元或实际盈利__0____万元。

集团品种：

1、集团品种总任务___1___万元/月，天胶__0.11625____万元/月，美美___120___盒/月，补肾益寿胶囊___9___瓶/月。

2、销售培训：参与公司培训___1___人次，参与片区培训___1___人次，店内培训__1____次。

3、（  1  季度）完成情况：天胶___0.2790__万元/季，超额___0___万元，差距__0.0930____万元。美美___280___盒/季，超额____0__盒，差距__49___盒。

4、天胶销售措施：

美美销售措施：

门店综合到货情况：

长期缺货品种__0____种，其中：太极大药房采购部门缺货  0  个品种，西部医药缺货  0 个品种。

是否每周反馈给营运部__否___，解决  0  个品种。

综合到货率：  98 %

丰富品规，优化品种：

A类店应达到品种数___4500___个，其中ABC___3000__个，T类集团品种__1000____个。实际库存品规总数___4000多___个.B类店应达到品种数__3000____个，其中ABC___2000___个，T类集团品种___800___个。实际库存品规总数___3000多___个.C类店应达到品种数__2000____个，其中ABC__1400____个，T类集团品种___500___个。实际库存品规总数___2000多___个.

统计ABC销售任务______，销售实际完成__11500____，毛利任务______，毛利实际完成__5600____。T销售任务______，销售实际完成_10000_____，毛利任务______，毛利实际完成___3300___。

中医特色经营：

是否是集团样板店__否____，是否是成都市药监局样板店__否____。

计划年销售任务___1.1___万元，销售实际累计完成___0.2726___万元，同比增长___0.0336___万元，主要增长销售的中类：贵细___0___万元，袋装中药______万元，摆盘药材___0___万元。

要持续抓好的中药中类销售是：√ 贵细，□配方饮片，√ 袋装药材，□散装摆盘药材（打钩选项，加文字说明）。本店店面小，不好请医生。故卖配方较困难，店上没有中医药学毕业的营业员，故对散装摆盘不利。

经营特色：积极丰富增值服务的项目有哪些    打粉、熬胶、中药养生区     （中药打粉、熬胶、膏方、医馆、针灸、中药养生区——有选择地开展3-4项）。

是否有医馆__否____，是否拟健医馆___否___，医生处方数__3___张/月，医生处方销售金额__0.015____万元/月，中药占总销售的占比___2%___。

拟引进医生数___1___人。建议医生待遇方式_   底薪加提成____。

百强店计划：年销售过200万可进入100强。 

“桐君阁百强门店排行”中  _    2012年的第100名年总销售178万。

营销创新：

已实现会员销售：__44093.03____万元，总销售占比___26.7___%。没有达到40%的增长措施。加大力度发展会员，增加会员客单价。

全年会员发展计划___600__名，已完成___85___名。采取那些会员促销活动，目前促销方式：健康讲座、测量服务、中医体验、保健器械体验、用药咨询、网上用药咨询、曾总四季中药保健方、华西防感冒处方、当季组方实物展示、社区讲座。

店外销售：联系周边社区，送社区健康讲座进小区  1  场/月，开发2-3家单位客户。

分租降费：

根据公司22号文，本店可分租面积____51__平米，租金收益大约__3300____元/月。

积极联系房东，争取降低房租金  0  元/平方米，或   0    元/月。

计划培养销售能手___2___名，见习店长___2___名。

药房标准化工作具体完成：门店自领到药房标准化手册的第二天开始学习，每周学习一章并要求掌握，第二周店员相互监督考试。整本书学习完后，在集中考试一次。平常在一起讨论并记忆，经常复习。

2013年3月30日

