七、2014年主要措施及增长点（文字与数字量化结合）

1、2014年总体经营方针（片区实实在在能做到写）
围绕增效节费，做好门店各项基本工作，提升门店员工的业务水平
增加销售额销售措施：

主要还是从天胶、太极钙、美美、补肾单品营运上量下手（具体见第5点），继续提升各项保健品的销售，如蛋白粉，钙维生素等，保健品实现销售32000元。
增加毛利额销售措施：

加大天胶、太极钙、美美、补肾、熊胆、阿奇等各项单品销售，继续提升各项保健品的销售，如蛋白粉，钙维生素等
门店将费（可控费用）措施：

节约用水用电和各项基础设施，减少开支
天胶、太极钙、美美、补肾单品营运上量措施：

1）天胶和补肾均为补益类，所以抓住春冬两季这两个进补的销售旺季，多做销售。进行目标任务分解，销售具体分配到人头，每人每周销售多少，实行考核制。补肾每月30瓶，全年360瓶。天胶继续秉持公司的熬胶活动每日熬胶和每月一次的膏方节，利用好阿胶鉴别仪，买赠辅料体现出天胶的优势。每月实现天胶10盒，全年天胶120盒。
美美：对于美美13年销售不是很理想，我们会多向其他销售好的门店、个人掏金，或者请销售好的个人到门店进行现场经验传授，把美美的每一位药都摸透，尽量做到卖普药可以搭配销售我们的美美。
店外销售突破增长点及任务目标：

1）维护好以前的团购客户，发展新客户，实行专人制，尽量做到人人都有团购客户。实现团购4000元
2）在平时工作中维护好省卡会员，争取在省级单位发展出团购。

3）做好每一场熬胶活动，增加天胶等各项单品的销售
2014年会员销售占比达到50%为目标来写措施

1）利用会员资料分析流失老顾客，可以做好回访，询问他为什么没在我们这消费的原因，并做好相关应对措施。

2）在维护好老会员的情况下，发展新会员。可以不定期的给自己的会员发送温馨提示的小短信，养生知识。做好收银一句话服务，提高会员消费占比，提醒顾客使用积分，让顾客了解到会员卡的意义，争取会员占比达到50%

3）抓好省卡和宣汉卡的会员。
