           旗舰店增量措施
从旗舰店2013年3月和2012年3月销售做对比，13年3月药品下降20.67万，中药销售下降13.38万，保健品下降13.24万。从药品类别分析下滑较大的是常规药品：儿科、肝胆类、抗感冒、抗感染、胃肠道、眼科、止咳、滋补营养品，共计下滑20.66万其中抗感冒的类别对比12年3月下滑50.9%下滑金额3.9万。从中药类别分析，土杂和中药饮片下滑比例为71.8%和26.2%，贵细下滑3.9万元，饮片下滑9.1万元。医疗器械中保健器材下滑1.91万元。12年3月客流量24557笔，13年3月客流量17944笔，对比下滑6613笔，日均下滑220笔。会员消费笔数12年3月9927笔，13年3月5967笔消费金额100.09万元。综上所述增量措施如下：
· 解决门店内部存在的问题，门店人流量下滑不单纯是因为价高影响销售。更重要的是门店内部工作是否完善。
1. 现场管理：各个柜组的分工、责任必须明确，充分利用起柜组长的作用，并给各个柜组制定适宜现在的柜组制度，要求当柜组人员必须执行柜组制度。服务台和收银台服务对顾客留下的印象至关重要，要做到热情周到，专业技能也不能差，能解答顾客提出的疑问和处理顾客的刁难。
2. 人员：门店上班人员必须保证精神状态良好，做到热情服务，不能出现丢客现象，不能出现服务禁用语。门店每一个人员必须熟知门店任务品种任务和现已完成的情况。另外提高门店员工工作激情，召开员工大会调动员工积极性。
3. 促销：所有的促销必须按照促销制度执行，由于门店销售主要是靠促销完成，促销的服务态度和销售能力直接影响门店的销售和顾客是否成为忠实顾客，必须规范促销在门店的言行，力求做到热情专业。
4. 货品：从医院品种到常规品种，必须满足顾客需求，不能出现缺货少货现象。为了保证医院品种和常规品种货品齐全不断货，必须把货柜货架分配到人头，每一个人管理一个货架货柜，重点品种、增量品种专人管理，平时就对缺货情况进行登记，以便在要货的能提供数据，在报警不足的情况下能手工填写计划，保证门店的销售。

5. 价格：门店的品牌品种和能吸引顾客进行的品种进行调价。降低顾客的反感情绪。
6. 店长分工：三个店长也要分工明确，一个负责中药、一个负责现场管理、一个负责门店促销活动策划。三个店长每天必须沟通一次，把当天已经解决的问题和待处理问题进行沟通，无论上班或者未上班都要了解当天销售和任务品种完成的情况。
· 通过促销活动增加门店的客流量。

1. 抓会员：把历年流失的会员通过适宜的促销活动，吸引到店，把能回来的顾客重点管理，针对顾客提出的意见及时更改。旗舰店这么年已经有一批很忠实的顾客，可能因为某些原因不在到店进行消费，
2. 增加新顾客：每个月都要开展一次店外促销活动，在店外拉动顾客，促进顾客到店消费，进步发展忠实顾客。
3. 开展团购：夏季的清热防暑品种团购，冬季贵细品种团购为重点。要求员工利用自己的关系网拉动团购，维护以往的团购顾客。
需要解决的问题：
1. 保证货品充足，不出现缺货断货情况。
2. 保证门店人员充足，满足门店日常经营需求

3. 能即时解决门店的困难。
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