一、13年千方百计提高客流量。计划在800米内的社区开展促销活动和健康知识宣传不低于10次。确保增加客单数3000笔，增长销售20万元。
 1、扩大社区活动的范围，目前主要社区楼盘仅有幸福彼岸和映日荷花两个楼盘，主要针对这两个楼盘每月各自均至少一次社区活动宣传，进社区内免费发放代金券套券，每月一次。逐渐让周围社区住户都熟知我药房的位置和经营范围以及相应的促销活动和会员政策。
2、西部医药超市目前针对零售顾客已经基本在对外销售，对我店客流量客单数的影响都较大，进入社区更着重宣传本店可刷社保卡，或者对刷社保卡的顾客回店实施优惠政策。
二、做好会员维护和开发工作，针对慢性病顾客，进行定期跟踪，实行送药上门。13年继续稳定会员占比在50%。

    对新顾客认真宣传会员政策，并且开发本店的新增会员优惠政策，例如新增糖尿病病人办会员卡时即赠送1次免费测血糖卡，当次消费就使用会员卡进行积分，并且根据顾客积分的情况当次就进行积分抵扣现金。销售人员主动提醒顾客目前积分情况，并引导顾客使用相应积分。对慢性疾病顾客，继续建立慢性疾病档案，对顾客用药情况进行跟踪，主动联系以及备货，对满足一定金额，例如单次消费满200元的顾客提供送药上门。目前会员消费占比在50%,2013年继续针对我店会员的特点开展相应的会员专享的活动，稳定及争取提升会员消费占比到53%。
三、12年中药销售不到10万。13年要做好中药配方销售工作，计划设中药专员一名，负责中药袋装促销活动的制定和实施，保证中药上量和货品补足。并每周组织员工学习5种常见药材功效，结合社区活动进行大力宣传。力争中药销售达到15万。

四、经营品种数适当和西部医药超市形成差异，或者同经营品种价格和超市基本一致，或者加强赠品方面的支持。

   丰富品种，增加品种，根据2011年的品种销售明细进行分析，列出以前销售较好但现在缺少的品种，看是否还能进行销售。增加医疗器械品种，例如耳温枪、制氧机 7
F-5系列等，对和西部一样的医疗器械较大金额的进行价格调整，按照西部的批发价格定价，例如制氧机和轮椅。丰富医疗器械品种的价格带品种，形成多层次，力争2013年医疗器械增加5万元销售。
五、发挥好本店员工销售能力强的优势，实行按劳分配的激励方案，抓好公司重点品种特别是天胶、美美等销售上量。
