新津兴义店13年扭亏计划表

    2013年1月销售3.3万，2-12月的任务为55.7万，平均每月5.0636万，平均每日任务1687.87元，而对于目前来说是很难的。

计划：13年搞4场广场活动，计划时间为3月、6月、9月、12月。每次销售任务2万元，计划完成8万元，剩余任务47.7万，平均每月4.336万，每天1445元。

    门店团队建设：对于医院开出的处方进行分析，致力于争取更多的顾客，用专业引导顾客，每周进行医院处方搜集，没有的品种进行有的品种取代，有同类的品种用团促或高毛利产品取代。

    门店建设：增设医疗器械专区，良好的利用广场活动造势，使更多更远的人知道这里有个太极大药房。

    如何每天平均达到1445元？

   1.深入的分析对手的药品结构，盈利的地方在哪儿？它的怎样存在于市场的，它的顾客群体有怎样的消费水平？

   2.分析后，在分析自己门店的结构，哪些不对的地方，哪些可以与之一搏的，哪些可以改变政策转个方向的？

   3.让员工清楚的知道怎样脱离围绕毛利和围绕提成销售的困境，前提是门店员工必须要有扎实的基础。

   4.顾客的维护不能只靠店长，还要有员工的努力，店长不可能每天都在，也不可能每时每刻都来提醒员工哪个是老顾客，他的喜好，所以员工也要练就火眼金睛。

    销售：医疗器械13年计划增长30%，中药计划增长50%，药品增长30%，保健品增长50%。

保证销售增长计划：

1.医疗器械：增设医疗器械专区，大力宣传，每月社区活动为器械体验日。

中药：购进大量的中药饮片袋装，设立中药养生专栏。

    3.药品：合理的药品结构，把不需要或需求不大的药品进行淘汰，优化药品的结构为高中低三等，适用于不同消费群体。

    4.保健品：销售人员一句话服务加上消费者使用的保健商品，增加保健品消费的机率。

