如何提升单店销售
《易经》：“易有太极，始生两仪，两仪生四象，四象生八卦”。易经提昌的阴阳平和，相辅相成的思想，就是要让我们在现实生活中充分把握“天时、地利、人和”之际遇，实现最大的价值。
在当代激励的销售行业，我们不仅要把握住“天时、地利、人和”，更要创造“天时、地利、人和”。
如何创造“天时、地利、人和”呢？
天时到了——让顾客感觉有良好的销售氛围，让顾客有强烈的购买欲望
创造天时

销售氛围：
1、排片整洁，价格清晰准确。2、货品新鲜, 先进先出，不留老货。3、货架货品丰满，不留空格。4、品牌多点面陈列，增加爆光点。5、生动化陈列：爆炸卡、POP。
传统地利：最好的位置，最好的人流。我们要创造的地利：拦截顾客的陈列、标准化陈列、多点陈列

没有陈列就没有销售？标准化陈列
   人和

袋鼠的故事——目标是行动的方向

目标化管理：目标管理是什么？1、将任务目标化为总目标2、目标分解为分目标3、通过若干部分小的目标的实现、保证总目标实现的管理方法4、一个把个人需求与公司需求结合起来的管理方法5、是一个自上而下，自下而上的管理过程。
在创造人和方面：专业化的管理：不仅要抓住机会，（节庆日、店庆日、周末）更要创造机会（惊爆价、联合销售、会员日）

从“天时、地利、人和”到创造“天时、地利、人和”，具体在提升销售营业额方面主要是以下三个目标：（一）、提升销售营业额和毛利率（二）、提升客流量（三）、提升客单价
（一）提升销售营业额和毛利率

在提高门店利润有三个方面：1、提高销售营业额，2、提高销售毛利率，3、费用控制。
1、提升销售营业额的几个方面：
①、促销活动的执行，计划性购买占30%-40%，冲动性消费点60%-70%，所以开展形式多样的促销活动，可以提升门店销售业绩。门店人员是促销活动的执行者，促销活动是提升门店业绩的一个重要手段，门店人员要认真理解每次促销活动的目的和任务，并认真执行。一个促销活动的成败，除了策略的制定正确与否，门店人员是否能执行到位也是重要因素。
②、生动化陈列，主题陈列，根据季节和特殊事件变换（如H7N9）；关联陈列，把不同种类但有相互作用的一起陈列等。

2、而提高销售毛利率主要从这三个方面：①、提高中药、器械、计生销售占比；②、提高毛利药品销售和毛利占比；③、提高自有品牌销售和毛利占比

3、费用控制：①、与多厂家合作，充分利用厂家资源；②、物资合理保存，重复使用。

（二）提升客流量

提升客流量的方法：1、POP  2、陈列 3、促销（常见的促销方案：DM、特价、捆绑销售、点线面陈列、收银线、抽奖）。4、低价5、优质品类管理吸引客流6、品牌产品吸引客流7、会员制服务留住客流8、扩大商圈提升客流量。
如何通过品类管理提升客流量

①、通过判定顾客流制定目标品类策略，高中低价位的产品线和高频率的促销方式，吸引顾客，提升人气。②、从历史数据中挑选销量最高的产品，保证高、中、低档的价位品牌齐全，注意产品线的深广度。③、客流招牌品类是药店价格形象的“代言人”消费者因高频率购买，而对价格的敏感度相对较高，其品类战略的重点是要制定极具竞争力的定价策略，或者频繁的促销活动，为了争取客流，毛利率往往定的较低，争取薄利多销。④、带来客流量的品类，品牌和大规模广告的畅销流行品种。
※在这里特别介绍提高购买率的方法

1、促销礼品吸引购买，买一赠一、特殊礼品、赠品等。2、产品齐全提高购买率。3、热情周到服务赢得客人购买。4、低价促销品种吸引购买。5、会员卡提高购买率。6、发放代金卷提高购买率。7、新品赠送提高购买率。8、送货上门提高购买率。9、提高新特药信息，预告和促销活动。10、主题促销、健康讲座提高购买率。
（三）提升客单价的方法
1、联合用药。2、多元化经营。3、专业知识培训。4、考核制度。5、淘汰毛利率较低的品种提高客单价。6、增加开方医生增加客单价。7、吸引医院处方，提升客单价。（免煎、小礼品等）8、提供系列增值服务提升客单价。

最后，提升执行力：细节决定成败，行胜于言。
