       旗舰店保障经营措施
中药增量措施： 
1、 增加知名中医师坐诊，加大对门店坐诊医师的宣传，通过中医师的名气来提升门店人气。
2、 加强导医台人员工作，分流接待现场咨询顾客，充分发挥医师资源，同时最大化的避免跑方
3、 增加中药精制饮片的陈列及散装药材的品种，提升精制饮片及散装药材的销售。
4、 提高中药组配方的准确性及配方速度，增加更多的中药相关服务（如打粉、制丸等），更换老旧的熬药设备，加强接待能力，最大限度满足顾客。
5、 增加贵细药材品规及各种档次的精美包装，提升贵细药材的竞争力。
6、 加强对贵细VIP会员的维护，按照专人专管的原则，将VIP会员维护责任落实到贵细柜每个人员，同时由店长负责重要节日的拜访。
7、 贵细药材可制定奖励政策，凡门店人员联系的外部贵细药材大宗销售（1万元以上），公司按零售价8.5折结算，将利润空间留给销售员，刺激销售积极性。
8、 加强中医针灸推拿按摩项目宣传，继续引进知名针灸医师，强化日间服务能力。
 医疗器械增量措施：
1、 增加家用医疗器械产品及品牌器械专柜，并增加促销员一名或培养专职医疗器械销售营业员一名
2、 开展多样化的医疗器械体验服务，吸引人气
3、 争取医疗器械销售单品奖励，提升全员销售医疗器械的积极性。
4、 推出家用医疗器械套餐，针对不同层次及不同需求的顾客，搭配不同商品的家用套餐优惠，提升医疗器械顾客的客单价。
5、 坚持做好医疗器械消费者售后跟踪服务，指导顾客正确使用，并发展耗材消费，做好客情维护。
药品增量措施：
1、 保证每周一次缺货商品统计并上报，减少门店缺货品种，定期对库存产品进行分析统计，保障畅销品种在门店的安全库存，避免缺、断货，保障顾客正常需求。
2、 保证每月一次的市场价格调查，及时调整门店敏感商品价格，保证市场竞争力。
3、 紧跟市场潮流，及时收集新品信息，及时引进市场独家品种、广告热销品种，特别是医院处方品种和广告品种，提升人气，提高销售。
4、 坚持走品种齐全的道路，保障小品种的经营，尽可能满足顾客需求，提升顾客满意度。
保健品增量措施：
1、 做好普通保健品的分众销售，根据各类慢性疾病辅助治疗，预防保健、营养调理、膳食干预等归类陈列，并定期更换新的套包，方便员工关联推荐及帮助顾客选择，提高成交金额，店内设置保健信息专栏，店外张贴宣传海报，增强顾客保健意识。
2、 推出送朋友、送长辈、送领导等各种类型的套包，帮助顾客选购到如意的礼品。
3、 针对保健品每月做一场优惠力度大的促销活动，全力销售保健品。
在以上措施实行的同时，执行销售与收入挂钩，真正体现员工“多劳多得”，激励员工的销售激情。
需公司解决的问题
1、 保障药品购进，减少门店缺货
2、 引进广告热销品，恢复小品种的经营，丰富品种
3、 引进家用小型医疗器械，丰富门店经营品种
4、 提升门店网速，缩短顾客结算时间，提高门店工作效率
5、 开发网上订购商品的网页
6、 增加贵细药材档次以及包装
7、 尽快修改、完善会员权益
8、 补充营业员参与销售，替换目前销售较差的促销员，转变目前被动局势
9、 更换老旧货架及收银台，提升门店档次
