2013年冬季大会战增量措施
一、经营目标

2013年全年销售目标（377万元），毛利率：24% ，毛利额：90万元。截止2013年9月30日实际完成297.8万元，毛利额73.8万元，毛利率：24.77 %
二、冬季大会战增量措施
1、天胶、美美、太极钙三大单品营运上量措施

  A/根据公司下达的三大品种任务，对门店销售人员进行任务划分，除公司统一的奖惩制度外，门店自定，每一考核阶段（10月16—10月31日、11月1日—11月30、12月1日—12月31日）全额完成任务的人员奖励50元。每周对三大品种知识进行轮流学习，交流销售经验。做好店内三大品种的陈列和宣传，营造适当温馨的销售氛围。
B、每周在西部大门口进行一次熬胶宣传、店外产生的天胶销售提成由熬胶人员获得。店内每周两次熬胶宣传，由营业员轮流负责，当天由熬胶宣传人员销售出的天胶与负责该顾客的销售人员各自获得一半的销售奖励。
2、丰富品种，已经向业务部提交门店所需药品数80个，对顾客询问较多而我店没有的货品或者未经营的品种及时做好登记，联系业务部门，争取尽早联系到货源，及时到货联系顾客并产生连带销售等，补充齐全品种，力争在货品齐全的情况下，11月、12月两个月共增加0.5—1万元销售。
3、11月、12月每月一次广场活动或者养生节、特别是积分换礼等大型活动，每次活动时间两天，扩大活动宣传范围1公里，力争增加笔数200笔，销售增加共计3万元。门店自行每月组织一次门店活动，例如满额抓大枣，满额抽奖等活动，争取厂家资源进行活动支持。
4、中药销售措施及目标（11月销售任务1.25万元，12月1.5万元）   
A、每周选取2种药材进行知识学习培训。适当加大当归、黄芪等季节药材的要货。
   B、根据季节特点，做好特别是中智破壁饮片、炖汤料，滋补泡茶配方等的宣传。丰富大枣品种，做好大枣、阿胶蜜枣的陈列，一句话营销。
  5、取得奶制品经营许可后，要货奶粉，货品到店进行周围社区的宣传，2个月力争增加奶粉0.5万元销售。
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