黄金路店增量措施

门店周围情况，门店100米左右分别有善源堂、太极加盟店、全愈堂三家竞争力强的药房，其中，善源堂隶属于成都乐源堂以低价为突破口，太极加盟以坐堂医生为特色，这两家药房都处于人流聚集中心万裕生活广场，全愈堂则药房以与诊所合二为一带动药品销售。

2015年总计划销售92.4万，月均7.7万，日均2500元,其中中药销售计划6.5万，全年计划广场活动6场，预计每次活动两天，增加销售6万元，2015年2月门店开通省卡，申请搞一次开通省卡的活动，凡凭省卡

重点单品运营，以太极特色品种为突破口，其中计划天胶销售2.3万（春夏两季可通过中药配方、组方搭配销售，秋冬可侧重与膏方养生及促销策略销售），阿奇计划销售1.3万（相关品种陈列、首要推荐），太极钙计划销售1.5万（免费品尝、特点陈列、促销政策，收银台一句话促销），藏药计划销售2.4万（疗程用药推荐主推清肺止咳丸及十五味黑药丸，其他品种由于用药范围广引导销售人员在熟悉功能主治及禁忌的情况下灵活搭配销售），藿香计划销售2万（由于藿香涨价需要在维护好去年的团购顾客，在夏季通过员工朋友关系网及周边工地走访发掘新的团购顾客），补肾计划销售1.2万（通过疗程用药推荐及肾虚性前列腺患者联合用药），熊胆计划销售1.3万(免费品尝，收银台一句话营销)
以上品种任务的完成门店分人员分任务完成。
团购方面力求完成公司完成的团购任务，维护2014年门店团购顾客，夏季可从藿香正气口服液、风油精、夏桑菊颗粒、板蓝根颗粒、金银花抑菌剂、金银花露、中药袋装菊花、中药袋装金银花等季节特色明显品种寻求突破口，冬季可从大枣、阿胶蜜枣寻求突破口
会员方面，现目前门店会员共计3012，其中有效会员1769，2015年预计增加有效会员800名。
维护老会员，在节假日发短信或电话问候，对于经常在门店购药的老会员应熟记姓名在顾客下次进店争取能亲切的叫出某阿姨、某叔叔之类，大型活动时电话通知老会员告知活动的优惠力度。

发掘新会员，大型活动设立免费办理会员卡专区，平时将免费办理会员的POP张贴橱窗，会员日当天收银台一句话服务询问顾客是否有会员卡告知免费办理即可以打折，平时对于购买特价的顾客也主动告知是否有会员卡此品种有会员价，吸引新会员。

门店人员专业知识培训，每天每日一题学习，重点品种功能主治禁忌抽问学习，交接班销售案例分享。

门店货架陈列，重点品种关联陈列、突出陈列。有重点单品多余的空盒子积累下来设计醒目的形状陈列于显眼的位置。

店堂卫生，干净整洁，分人员分货架管理，每周大扫除一次，平时当班时间负责自己货架的补货、卫生、陈列。为顾客提供干净的购物环境。

门店效期管理，近效期3月以内及时下架，公司处理意见一下发就及时执行。3个月以外的分人员分任务重点销售。

要货计划严格把关，清楚门店快销品及滞销品，做到滞销品种的催销，缺货品种通过上报及门店间的相互调拨解决，及时把顾客订购的缺货品种交给顾客并送上5元现金券。

