       浣花滨河店增量措施
整体情况：

     今年较去年同期增长14388.18元，增长率为：9.37%，毛利较去年同期增长3194,49元，增长率6,32%；会员消费占比较去年同期增长0.65%

分析：

大类药品销售额增长14092.7元，增长率12%

保健品下降321.81元，增长率-2%

中药增长766.17元，增长率12%

医疗器械下降1101.03元，增长率-11.7%

A、 其中药品的增长主要是顾客订药给我店的销售带来了部分增长，虽然整体销售较去年同期增长了1万多元，但这部分品种毛利不高，所以今年毛利较去年同期只增长了3000元；

B、保健品销售下降：在销售过程中有时候没有做到首推保健品，如：建议买避孕药顾客搭配维生素C，店员在销售心理上担心保健品价格较贵，顾客不易接受，就选同质商品代替，如：西南药业维生素C，这也失去了部分销售保健品的机会

C、中药方面：今年多了艾草沐浴包这个品种，为中药的增长加分；在购买成药的顾客中，积极推荐中药袋装关联销售，如咽炎顾客建议搭配胖大海或西青果，做好一句话营销

D、医疗器械：去年做了三诺血糖仪的换购活动，血糖仪销售了7台，同时还销售了制氧机一台，拉动了医疗器械的销售额

增量措施：

成药方面：加强自身的专业知识，尤其是在联合用药销售能力还有待提高；积极为顾客调货，解决顾客所需，增加门店销售

保健品：给店员强调在销售过程中，在单品没有任务的情况下，首推保健品，提升销售的同时提升门店毛利；维护好门店固定消费保健品的老顾客，使他们定期到店消费购买保健品；在面对慢性疾病的顾客时，要求店员要合理推荐建议顾客搭配保健品，让顾客有一种大保健意识

中药方面：学习中山中智和康美西洋参产品知识，在销售过程中首推；做好关联销售，建议顾客搭配饮片辅助治疗；丰富部分品种，让中药种类更丰富多样化，留住顾客脚步

医疗器械：学习产品知识及卖点，为顾客提供更多的专业服务，如：购买玻璃体温计的顾客，可推荐电子体温计，提升客单价提升销售；可进行不同种类的器械活动，刺激顾客消费，如：去年三诺的换购活动

