           三江店盈利措施

一、客单提高到50元/笔，提升销售10万元。
1.季节的不同，给顾客发温馨提示的短信。增加袋装饮片，放在收银台来吸引顾客的购买欲，以求增加销售

2.收银员都会询问顾客是否是会员；是否带会员卡，如果没有将耐心的为顾客查询卡号并将积分积上，让顾客享受更多的会员优惠权益。3. 2012年的客单价是44.61元，收银台一句话服务，一瓶金银花，风油精也许就出去了。
4.结合人员的销售特长，尽量将普药、政策品种和保健品联合用药，从而使药效发挥的更好。
二、全年开展大型门店广场活动2场，小型活动4场，增加销售7万元。
1.对1.26号门店广场活动，保健品销售6000元，占26%销售保健品是提高销量，增加毛利的……
2.汲取上次活动的不足，加强对5折品种的销售。
3.每个季度搞一次社区活动，免费检测血压·血糖。找几个厂家搞买送，店上选100个特价品种。
。三、器械重点抓血糖仪与血压计销售，全年预计新增销售2万。
选择几个不同价格的产品，保证货品充足
四、夏季抓住农村农活易中暑的特点，全力进行店内店外的消暑类产品销售，特别是单位团购，实现较同期增加销售2万元。
1.对团购商品特别是藿香正气液进行价格调整，
5、用好竞争商品低价策略，适当增加单店低价商品，做好控销及关联销售工作，以应对周边低价药的价格竞争。
销售下降的主要原因是客流量下降，而客流量下降的主要原因是周围药店增多，很多顾客货比三家，我们拼的是质量和服务的专业性，然而顾客在不能准确的辨别药品的优劣的情况下，多数的顾客选择了价格更便宜的私营药店，导致顾客大量流失，在顾客流失又要保证销量的情况下，大家唯有利用专业知识提升客单价，但是也没能弥补顾客流失带来的损失。

会员整体消费呈上升趋势，主要原因是重点抓会员，在留住老会员的基础上新增很多新会员，特别是各种活动期间，很多是针对会员的活动，所以也促使很多的顾客为了参加活动而办会员卡，但是此部分会员忠诚度不高，单次消费的比例很大。分析：（销售上升和下降原因）销售下降的主要原因是（1）药店竞争激烈。现在随着生活水平的提高，人们对健康的重视，尤其是老人和小孩，一生病便到医院检查、治疗，加上我店周边今年又新开了四家药店，各个药店都不断提高服务品质和下调药品的价格，加之各种各样的促销活动，顾客在不能准确的辨别药品的优劣的情况下，多数的顾客选择了价格更便宜的私人药店。

（2）对药品的市场销售行情把握不准。我们药店注重的是质量和服务的专业性，然而一些药店不断下调药品的价格，并有小礼品赠送，对当地的药品零售价格把握不准的情况下，导致顾客大量流失。

6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

（1）维护好老会员

（2）加大新会员的发展，有效会员定位方向，有社保消费能力的人群及社区常住人口

（3）多一句话服务，提示会员顾客积分，舍得给顾客积分，让其享受更多更优惠的会员权益

