2013年新乐中街店销售措施

提高较低销售占比品类的措施

①增大保健品销售占比--加强保健品的培训力度和推荐力度， 在用药的同时，关联保健品意识，争取提高毛利；

②加大医疗器械销售—增加货品的种类，重点展示，重点推荐；

③中药精制饮片及袋装销售--加大中药袋装的补货力度，完善品种，POP宣传及配方的组合到位，加大推荐力度，争取翻番。

二．增加会员销售占比措施，现阶段会员占比45%左右，争取敌基督达到50%
①收银员养成一句话“请问您有没有会员卡？”习惯，为没有会员卡的顾客热情办理；

②保证顾客联合用药的疗效，让顾客觉得我们是真心真正在为他们服务，树立良好的口碑；

③大力宣传省卡开通，同时为每一个省卡顾客办理会员卡，加强对我们特价药及会员权益的优惠宣传，与其他药房做对比强调我们对会员的优惠。

通过以上措施，争取会员占比达50％。

三．天胶销售措施，九到十月共销售14盒，希望11,12月完成16盒
本店天胶销售较好，争取抓住冬季这段时间较以前有更好的销售，店伤一直放阿胶膏成品，给顾客展示 。

四．美美销售措施，十月加大了推荐力度，完成了80%，四季度争取超额完成
①抓住美美的各个功效，抓住顾客的特征，抓住每一个销售美美的机会；

②加大对消费者的宣传力度，拓展美美的销售人群，争取完成任务。

五．补肾益寿销售措施，全月争取完成21瓶得任务
①拓展补肾益寿的使用人群，挖掘潜在的消费人群；

②抓住正在使用的顾客；

③注重店内陈列展示。

六．销量增长措施

①继续坚持全面搭配用药的方针；

②加大省卡的宣传力度，从而拓展销售区域范围，加大顾客量；

③争取店外销售团购的机会，可走访周边的小区特别是省级单位挖掘团购的顾客；

④提高非药的销售；

⑤收银台可摆放冲动型商品的展示，拉动销量；加大一句话推荐
⑥一方面销量好工资就高，工资高员工就有干劲；另一方面，加强店长团队的凝聚力，有个愉快的工作环境。

七．毛利增长措施在既往毛利28.7%的前提下，第四个季度增取达到30%
①上班空闲时间养成时刻关注毛利的习惯，加大对ABCT类高毛利的销售；

②加强对保健品的培训，用药同时关联保健品。

八．与周边药房竞争措施，争取继续调整广告及基础药品的底价策略，吸引顾客
①全面详细调查主要竞争药房的价格，做相应的价格调整；

②拿药结合疗效，提升门店的真诚服务形象；

③继续加强对省卡的顾客办理会员卡的力度；

④针对对面药房非药很多，而本店较少情况，希望2014年补充非药品种。特别是婴幼儿奶粉品牌的引进，希望尽快
九：四季度开展丰富多彩的广场活动

今年本店共举行了两次大型的广场活动，四月24号25号，两天共销售：26000元，八月10日，11日两天共销售：34000元，鉴于本店周边小区及老顾客比较多，定于12月底举行广场活动，预计两天希望达到50000元销量。
