              邛崃中心店增量分析
 邛崃中心店同比12年1-6月，增量49万。原因分析如下：

1、 专业培训，夯实基础，增加销售信心，提高销售成功率。
公司3月组织门店参加“迈克大夫”品牌医疗器械学习，因为这次培训，门店员工对器械有了更深入的了解，在5月门店巧遇团购血压计的机会。在门店员工公共努力下成功销售迈克大夫血压计450台，达成交易11.7万。
2、 特价品种制定，增强了门店品种竞争力，赢得了更多的销售机会。特价产品共2批约120余种，同比12年相同产品销售提高约3万。同时也带动了其他产品的销售。
3、 维护好中药外聘医生，多与医生沟通交流，同时不断提高门店自身服务质量，同比12年中药销售增加10万。
4、 公司推出重点任务品种考核奖励策略，极大程度上激励了员工销售的积极性，例如天胶完成销售约117盒，销售金额约5万元。
5、丰富的会员顾客资源，为门店提供销量保障，门店有效会员约7000人，2013年1月---6月会员消费金额约79万，同比2012年增量15万。
