旗舰店2013年增量措施

一、药品方面：

   2013年重点培育10个优质品种，计划完成销售250万，较2012年增长100万。重点培育品种在做好专区、专柜及端头陈列，及宣传物料的保证后，在日常门店活动中，有针对性地按月对这10个品种开展促销活动，同时还有以下保证销售的措施：

	品种
	2012年完成
	计划销售
	措           施

	太罗
	31.54万
	40万
	继续做好现有太罗会员维护，制定会员奖励政策，如：1.买太罗一条（12盒）就可免费成为太罗会员，并立即享受62.50的会员价，还送太罗赠品装；2.老会员介绍新会员入会的，并购买了太罗达12盒的就可免费领取太罗赠品两盒；3.在全公司各门店推行太罗会员入会介绍制度，在糖尿病之家购买太罗可享受会员价，并且有赠品支持。

	舒筋健腰丸
	21.2万
	30万
	依托厂家广告资源及促销活动，争取独家活动及其他政策支持，1.促销员要维护自己的顾客群，如定期的电话回访；2.门店采取单品积分机制，如积满30瓶可免费领取膏药1盒等活动留住顾客。



	补肾益寿
	27.83
	40万
	制定门店销售人员基本销售任务，全员销售，开展会员回访及会员联谊会，要有买赠活动的支持，店内陈列展示，宣传，制定推荐购买奖励政策，社区活动的推广。

	美美
	13.65万
	35万
	

	天胶
	5.65万
	20万
	制定门店销售人员基本销售任务，建立天胶会员档案并定期回访，提供专业咨询，成立门店天胶小组，店外活动支持，免费熬胶，赠送辅料等活动的开展，利用社区活动及门店活动进行产品推广；让厂家组织联谊活动，进行产品的展示，介绍及推广。

	钙尔奇--D
	8.39万
	15万
	利用厂家资源，做好价格维护，保障买赠活动，以赠品及更好地政策来吸引顾客，给专职促销员制定单品月销任务，政策奖励活动，疗程陈列，套包销售。

	锌钙特
	11.55万
	20万
	

	二十五味驴血丸
	14.8万
	20万
	

	六味地黄丸（二厂）
	8.51万
	20万
	

	阿奇霉素片（西南药业）
	5.74万
	10万
	做好商品搭配销售及关联用药的培训，西南药业厂家活动支持；


中药材销售上量措施（中药材，精致饮片，参茸贵细类产品计划销售1180万元，整体较12年增长320万元）
引进与开发优质医生，以2012年医生销售来看，年销售上10万的医生为8位，2013年计划引进10-20位新医生，开发5-10位年销售上10万的高质量医生，年增长销售60-80万元。增加白班推拿按摩医生2-5名，全年增加销售20万元。
中药柜散装中药材的重点推荐，将任务分配到班组，制定专人负责散装精品销售，根据季节特点，配置个性养生粉剂套包，（门店将为顾客提供免费打粉服务）预计日均销售增长800元，年增长30万元。

贵细药材增长点在部分市场畅销品种的引进与重点开发。将重点引进1000-3000元的品种带，门店重点以现包装类散货和中等精品礼盒产品结合的品类，丰富产品线，增加客户选择范围，促进贵细药材销售。每月定期维护VIP客户，保持良好客情关系，避免这部分客户流失，稳定贵细销售。预计月销售增长12.5万元，全年增加销售150万元。
丰富中药精制袋装药材品种，坚持组方销售的推荐形式，提升客户满意度，有效锁定老顾客，稳定销售，同时，增加店堂内的陈列，加大顾客对中药材的认知度，开发新的消费群体。预计日销售增长1000元，全年增加销售40万元。
三、保健食品销售上量措施

   计划销售400万，较2012年增长150万。重点在保健品的分众销售、个性化套包制定、礼品区套包、活动开展：

制定套包特价，卖品加赠品进行套包包装，让消费者感受到买套包更实惠；

对销售人员销售套包进行单独的政策奖励；
专区陈列，形成规模，每个系列的保健品都有套包，也可混搭销售，自由组合的形式；
礼品区保健品的丰富，厂家的礼盒支持，特别是节假日时的礼品销售，大保健品系列的礼品盒，礼品袋必须到位，需要做好专区陈列，礼品盒展示；
大保健品系列汤臣倍健，自然之宝，千林的活动支持，赠品支持，店外免费检测的活动支持，全员销售，奖励政策的支持；
店内保健品促销的销售能力支持；
套包分为:

人群分众套包销售   按照不同人群的不同需求，推出相应的保健套包，儿童——基本营养素套包、成长助力套包；女士——美颜套包、延缓衰老套包；男士——抗疲劳套包；老年人——增强抵抗力套包，高血压套包、糖尿病套包。以专区陈列为主，并在与其关联人群的普通药品货架处陈列爆炸签，对消费者进行消费引导。

节日套包销售    在不同的节日来临前，推出与节日相关的不同套包，利用花车做突出陈列，配合适当的店堂布置，突出主题，刺激消费。推出以上健康套包的同时，将销售任务进行合理分配，加大销售力度做到全员推荐，有效促进套包销售。

礼品区套包      汤臣倍健，自然之宝，千林，等保健品厂家的支持。
四、医疗器械销售上量措施

 2013年医疗器械计划完成销售250万，较2012年增长100万。

打造更加完善的医疗器械体验区，在门店现有的免费监测血糖、血压、免费吸氧、艾灸的基础上，增加按摩理疗仪、TDP治疗仪、测脂仪、拔罐等体验项目，在体验区配备专人进行体验式销售，全年计划增加销售20万。

打造“鱼跃”健康生活馆，保证家用医疗器械品种齐全，并配备专职促销人员，全年计划增加销售50万。

在2012年罗氏产品销售量的基础上，整合利用厂家资源，积极做好门店宣传，同时积极争取厂家优惠政策，提高罗氏血糖仪及血糖试纸销售，全年计划增加销售20万。

增加普通医疗器械的品种，如单独包装的一次性敷料、医用胶布、各种医用耗材等，在提升产品档次的同时，提升客单价，另外，增加避孕用具的品类，计划增加2——3个系列新品牌避孕套，丰富品种，增加客户选择面，全年计划增加销售10万。

店外销售突破增长点及任务目标，计划增加销售5万：
针对不同季节，开展不同品种的体验销售，同时配合特价促销活动，促进推荐商品的销售。

周末在店外开展特卖会，抓住冲动性购买顾客，吸引过路客，促进销售；
每周末保证店外有两至三家厂家活动支持；
会员方面：2012年会员消费占比达50.36%，计划2013年会员消费占比达到55%：
会员积分使用的多样化，可在太极大药房网站上开展积分兑换的活动，让顾客可以在网站上进行相应积分兑换的选择，到时凭电子码到门店上进行兑换或者邮寄，邮寄费可从积分上扣取，如：针推的换购，化妆品的换购，美美的换购，避孕套的换购，电影票的换购，超市购物券的换购等等···品种的多样丰富性，让会员感受到积分使用的乐趣；

会员年终奖励计划，根据全年消费金额进行年终单独奖励，巩固老会员，如：全年累计消费满5000元送价值50元的门店储值卡消费，或者超市购物券，满10000元又是什么···这样又可以避免一个人办多张会员卡，并且能增强会员卡的使用力度。

会员生日礼品的分级发放，根据去年生日到今年生日的消费情况进行生日礼品发放，恢复以前的短信生日祝福及提醒；

