                        滨江东路店销售增量措施

调动门店销售积极性，店长梁桃做好带头工作，多推荐，多搭配销 售，联合用药，疗程用药

落实好TABC分配制度，多劳多得，按劳分配，形成一个良性竞争环境，大家都争先恐后的把销售抓上去

每天门店交接班的时候，上午班的人员每人分享一个成功案例和失败案例，从中汲取经验教训.

中午交接班的时候进行两个品种的学习，和专业知识的培训，利用门店考中药西药职业药师相关书籍与门店日常管理及销售相关的知识进行培训，如中医学基础，辨证论治，中西药的配伍禁忌和一些药品禁忌等.

TABC与D类关联销售，提高门店客单价，争取客单价做到60元

加强重点品种与金牌品种的销售，把该挣得钱挣到手，罚款也少了

利用现有的公司的单品活动，多宣传，给顾客实际的优惠，降低在顾客心目中的高价格药品形象

实行会员分类管理，对老顾客进店要求员工能记住顾客姓名，并能熟知该顾客常用药品名

门店货品数量需要丰富，提高品种数量，一旦有顾客需求的产品尽量满足没有的进或者店与店之间调拨，这是药店多样化经营模式所必备的；

9.门店货品陈列要饱满、干净、整洁，尤其是股份公司品种，有变化的品种近期将货品补齐上全，每个销售人员都要有意思销售股份品种，做到联合用药，买药品同时增加保健意识，从顾客角度思考，不仅对顾客有益对门店销量也有利；

10.对会员采取更多优惠措施（不仅可以享受购物优惠，积分奖励还有一系列免费服务eg 测血糖、量血压、熬中药等），建立顾客数据库，培养忠实顾客，让一般顾客行动成为会员，让路过散客铭记太极服务质量；

11.中药要有特色坚持为老顾客免费熬药（3副以上），具备贵细、药粉配方用，夏季清凉方成为夏季热销产品；

12.社区送健康活动，让更多顾客享有太极药学服务，联合厂家进社区送关怀，测血压，测血糖

13.药学专业人员努力学习药学专业知识提高自身药学服务理念，不仅要参与公司的各项培训，自己也要学会自学药学知识，现在是知识经济时代，知识在不断更新。落后就要被淘汰！

14.收银员可以坚持一句话服务，在收银时对顾客说我们店现在的活动，一般顾客不会有抵触心理不会觉得你在向他推荐促销某种有利产品，所以顾客比较容易接受，也有利店面活动的有利进行。

15.严格按销售八步曲，收银八部曲要求自己及员工，既让顾客感受到我们的专业，提高的忠诚度，门店销售业提高了
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