大邑县新场镇文昌街店扭亏措施
1、 经营目标

2012年全年销售43.8万元，毛利16万元，2013年销售目标66万元，毛利22万元，实现销售增长22.2万元
二、增长措施
1. 新增客流3000笔，新增销售10万元
A、充分利用我店是大连锁、大品牌、品种齐的优势，加大这方面的宣传工作，让周围的顾客群体对我店有所了解，吸引部分新顾客。平均每天新增客流8笔，新增销售280元。
B、计划每月推出10个敏感品种作会员特价。需要做特价品种的主要是广告品种、顾客反映药价高的品种。每月调查周边药房敏感品种药价，及时上报适情况调整，改变顾客认为我店药价高的错觉，形成良好的口碑。
C、在收银和销售中，积极主动的为顾客办理会员卡，不断增加新会员，办理有效会员。

2.促销活动，新增销售10万元

A、制定适合乡镇特点的促销活动方案，开展场镇赶集日促销活动，每月2次，主要活动内容测血压、测血糖、用药咨询、企业宣传以及一些互动小游戏，参与互动者可获得小礼品。忘公司能在每场活动联系几家厂家资源，让我们的活动锦上添花，更有活动气氛。由于乡镇上喜欢热闹的气氛，其他药店竞争对手小型活动也是有音响的，活动氛围就比较好，忘公司能给我店配置一对店外音响，每月两次的促销活动便可以派上用场了。宣传方面望公司印制DM单在现场进行发送，并忘公司定制气球，气球上印有我店地址，和我店经营特色，在活动现场打气球送小朋友，以达到一定的宣传作用。促进活动日的现场气氛，吸引顾客进店参观消费。
B、有厂家资源的大型活动6次，大型活动气氛浓烈，结合周围群众喜欢热闹的氛围，在大型活动中加入适合乡镇的活动模式，在活动当日会新增很多客流及销售，力争每场活动销售额达到1.2万元以上。
3.增加一名坐诊医生，增加中药销售2万元
A、结合本店的地域特点，做中药饮片需求的市场调研，在现有基础上丰富精制饮片品种。B、最好能增加一名坐诊医生，便可以很大程度的提高中药销售。忘公司帮我们解决我店不能坐诊的问题，我店周边的医生资源较丰富，如可以坐诊，我们会努力寻找坐诊医生。C、POP宣传茶饮配方，并进行相对应的包装，及重点陈列，根据季节的不同，更换应季茶饮方。并在销售药品时像顾客介绍。在此同时维护好以前一直在本店购买饮片泡茶饮用的顾客。
4.总体销售增长措施

在做好以上几个方面的同时，其他方面的增量措施如下：

A、药品销售上量措施：在保持好以前的搭配销售的同时更深入的挖掘顾客的需求，帮顾客解决一切困扰。在TABC品种的销售上，定期培训该类品种功效禁忌，加大营业员对该部分药品的知识了解。并且在每类选出几个TABC品种中高毛利品种，进行重点销售，让营业员找到销售的方向。优化品类管理，对于一些不动销品种，该淘汰就淘汰，对于畅销品种，每次请货时认真分析，保证货源充足。

B、保健品上量措施：今年需特别关注这类品种销售，我准备从保健品搭配陈列，重点陈列，增强员工对保健品知识的深入了解出发，在销售过程中给顾客搭配保健品销售。

C、医疗器械上量措施：13年引进少数血压计，在销售高血压药品时，像顾客介绍该类产品，购买退热药品搭配温度计，实现买药品搭配医疗器械。

D、会员维护方面，保持好2012年的办卡模式，在收银时提醒顾客积分，在无会员卡的情况下，为顾客介绍会员权益，办理有效会员。更要加大一步对以前的老顾客做好维护工作，筛选重点会员，节假日发温馨短信祝福。稳定好会员销售，在不断吸引新顾客的消费，让顾客群体越来越庞大。

三、店外销售

5.2013年店外销售目标：6000元，12年夏季店外销售两笔共三千多元，今年争取在去年的基础上实现翻一番的目标。在夏季即将来临时提前开始利用下班时间去工地，厂房，单位去联系夏季清凉解暑药品。把总销售任务分到人头，每个员工利用自己的关系网去销售，力争超额完成任务。

