                  浆洗店销售分析

一、ABC团促销售分析

1、ABC团促销售：6月ABC目录品种销售54316.02，毛利18944.60，5月份销售38983.01，毛利13426.70，销售增长15333.01，毛利增长5517.90。

2、促进ABC类品种的销售：坚持按照集团公司对ABC目录品种的陈列要求进行品种陈列，同时积极增加ABC目录品种的货品，充实货源，促进销售。

3、利用陈列来提升销售：将应季的畅销品种陈列在门店入口的花车及收银台，并用醒目的爆炸签做好热销提示，同时利用旅游套包的销售契机，积极推荐ABC目录品种，利用收银台一句话服务，促进应季品种的销售。

4、转变员工商品销售时的主要目标，首先要让门店的员工牢记现在公司ABC目录品种是哪些，新目录品种涵盖面广，品种多，让员工明确的知道这部分品种会给药房带来的利润，会给自己带来的切身利益，从而转变销售观念。

二、门店的突破口：

本店销售可以从两方面提升：

1、医疗器械方面，首先，在本周内将门店经营的医疗器械品种书写成POP，在门店醒目位置张贴，以告知门店顾客以及过往路人本店有哪些医疗器械在销售，同时，将有促销活动的产品信息（如买血糖仪送血糖试纸）醒目张贴，刺激顾客消费，计划增长医疗器械销售0.5-1万元。

2、处方药品销售方面，加强与业务部采购人员沟通，避免新特药品、医院处方药品缺断货，同时在提写计划时，积极预见，保证部分畅销品种的库存量，为销售提供有力保证。

三、开展吸引顾客的活动方式

1、包装中药茶饮，放在收银台醒目位置，制定会员专享特价，吸引会员消费中药清热解暑茶饮。

2、根据周边竞争对手的特价商品的价格情况，开展每周特价品种促销，特别是医院处方品种。

3、培养潜在的顾客到店消费，将门店进行的各种促销活动，以POP形式，在门店橱窗展示，让过往的路人可以看到，使其关注我们药店，促进其进店消费。

4、季节性产品、热销产品可以采取买省活动拉动销售，比如夏桑菊颗粒、玄麦柑橘颗粒、板蓝根颗粒，可以和藿香正气口服液搭配一起销售，购买藿香正气液加任意一代冲剂，立省2元，或买任意两代解暑冲剂立省3元，促进夏季清凉解暑产品的销售，提升销量。
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