西部店增量措施

一，品种数这款，对于不同价位的品种数进行分析后，相对应进行手工请货，在销售时多一句话服务，当顾客买抗感染及泌尿药时，务必要求店员为顾客提示关联销售抗生素类药物。

二：人气方面，只有多宣传，多做增值服务，多搞单店活动，再有就是为充公交卡人群，多做服务，比如为他们提供座的地方，早晨充卡人员迟迟未到，多做安抚工作，下午为来者充卡等一系列细节工作，让他们感受我们态度好，使其他们给我们带更多的顾客。
三：中药饮片这款品种的进行梳理，并及时请货，好多绵阳品种都没有货，普通贵细货源也少，之前的虫草也无品种，与王经理联系，看能不能为我们铺货。

四：从以下几方面发展顾客群                    

多给店员分析及讲解如何去了解顾客的消费额，对于不同经济条件要实行不同的用药 

搭配，满意度高于客单价，留住老顾客，如感冒药一般综合搭配下来金额在30左右， 
稍微高点在50-60，稍微低端可以在20左右等，保证目前笔数不下滑；发展更多新会员
4）还有利用橱窗做季节养生宣传和收银台一句话，针对四季以及季节交替时期做相应的养生宣传，在门店橱窗用KT板专设一个宣传栏，可在上面粘贴季节性疾病的应对措施，吸引过往人群，收银时对顾客叮嘱额外的饮食注意事项；

5）提高门店在周边的知名度。到铺子上发放传单，每月都做一次单店活动，邀请厂家做更多利于消费者受益的活动。买药就有礼品送的口号。
