           双林店销售完成率低原因与提升办法
销售下滑原因：

双林店昨天销售6548元，完成率75.18%，毛利率35.32%，重点品种汤臣倍健系列未销售，天胶、藏药系列未销售，昨天有两位老会员买心脑血管方面特价品种，每月限购1盒，其中一位阿姨她上周已买了一盒波依定，昨天来买不能享受会员特价，连选的普药共265.80元药品全部都不买了，还说：其实赶车到二号桥康正药房买便宜得很，可以随便买几盒，想到到我们店近一些就不用跑了，我们这样子限制，以后就不会再来了，又不是一直只买特价药，以前还可以买一个月的量，太死板了，根本不听我们解释，转身就走了。还有一位顾客顾客也是类似情况，准备买络活喜和拜糖平各4盒，有会员特价限制，结果一样都没有卖，转身就走了，连销售其他药品的机会都没有，估计他们以后很难再到我们店了，因为他们一走出我们店选择到其他药房，只要其他药房的特价政策比我们好，相信他们也会一直选择到那家店了。

提升办法

1、申请恢复慢性病药品会员特价一月量，普药特价可执行限购1盒，留住老会员。

加大秋冬滋补品种推荐力度，特别是重点品种天胶、补肾益寿、钙制剂等的推荐，要求每位员工熟悉重点品种功效、一句话营销、活动细则、卖点与联合用药；重点品种任务已分到人头，每天查询重点品种销售情况，每周统计一次重点品种销售完成进度并在周会议时通报，分享销售成功经验、总结销售失败原因，门店员工相互学习，争取全面提高该类品种销售。

加强联合用药与疗程用药培训，利用交接班时间组织学习药品与保健品搭配销售，中西成药搭配销售技巧，每周让店上员工轮流每人做一次老师，组织一次销售经验分享，大家共同探讨销售成功秘诀。

强调收银台一句话营销，要求认真落实销售八步曲与收银八步曲，通过收银台一句话营销，提高客单价、客品数，从而提高整体销售。
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