1、 措施及落实人员和时间
1、 建立顾客购药档案，安排专人负责登记维护，要求门店销售人员在销售中主动及时反映长期慢性病顾客用药资料。按照顾客用药周期，尽量主动联系，询问用药情况身体状况以及是否需要为其备药。若需要调货的情况，全款后可提供送货上门服务，或者是调货整单进行相应折扣优惠，以此弥补顾客不愿意等待的心理。（落实人：朱仁琼   落实时间：长期）
2、 价格方面，针对心脑血管、内分泌等品种进行特价，例如直接是考核价，可以是会员特价，加大限购数量。顾客意见收集方面注意收集顾客价格意见。根据实际情况进行调整价格。多争取厂家资源，适当对喜欢赠品又反映价格高的顾客多赠送，并加大对会员积分抵现金的宣传和使用率。要求销售人员对自己接待的顾客都告知当次消费后的积分情况，引导使用积分。（价格收集：董桂英  价格调整：周娟   价格调整时间：8月初）
3、 稳定现有人员，降低流动性，每周开一次交流沟通会，加强团队建设。（落实人：蒋雪琴  落实时间：7月9日开始，每周五次）针对门店管理制定适合本店的管理制度，（落实人：蒋雪琴   落实时间：7月25日前）安排专人负责促销管理和货架ABC陈列检查，每天下午4点前进行检查。每周二集中对新货和缺失价签的药品打印价签，保持陈列。（落实人：朱仁琼  落实时间：7月1日开始）
4、 （落实人：蒋雪琴  落实时间：7月8日开始，每周一一次）每周一次组方销售+ABC品种培训，当天口头考核。（落实人：蒋雪琴 和培训同时进行）对新进员工和促销，每月一次货位和商品名考试。缩短新到店人员熟悉时间，降低裸卖率。
5、 （落实人：周娟，a、每月对销售人员任务的下达和月底对完成情况的总结。b、流失会员活动的组织进行）每月对每人下达会员卡办理任务，消费当次立即使用会员卡积分，7月初对未到店消费的3~半年会员信息进行筛选，联系后回店的赠送5元代金券，满38元使用。在公司新会员权益制定出前，针对会员每月免费测血糖3次。（落实人：朱仁琼 落实时间7月底，对活动进行组织）7月下旬联合千林厂家，做千林主线品种的知识培训，通知到场会员50人，参加会员联谊活动的会员赠小礼品一份（千林赠品组合）并享受制定保健品当天8.6/8.8折优惠，未来一周内9折优惠。预计销售千林保健品不低于1500元。
6、 对现店内医疗器械专区换位置，加大突出医疗器械大件的陈列，在周围药房中形成器械销售的差异，适当调整和西部批发的价格，或者寻找不同经营的品种型号等。（落实人：蒋雪琴 ）
7、 对现店面朝外的玻璃做大幅宣传海报张贴，使在外能看到本店经营范围，营业时间等相关信息。（落实人：蒋雪琴）
8、 持续性进行店外宣传，社区活动，但是毕竟门店人员人手有限，需要厂家支持，或者检测仪器的支持，增加社区活动的服务项目，吸引小区住户。（落实人：蒋雪琴，落实时间：每月）
9、 针对夏季销售淡季，先门店4名营业员，分成两组，将附近单位进行分配，联系团购。（落实人：蒋雪琴  将全店进行分组，将团购单位分组，每组确立相应负责人。）
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