1. ABC团促销售
a. 如何促进ABC类品种的销售：加强店员对ABC类的认识，要求店员熟记ABC品种并了解其功效，由专人着手并抽查，督促店员了解对其的销售不仅对公司有利，也是自己工资的重要来源，卖的好挣的多。

b. 如何利用陈列来提高销售：严格依照公司ABC陈列标准执行，把ABC依次陈列，确保顾客好看好拿。也要做到店员好推荐并按疗程，从而提高销售，增加利润。

c. 如何从做好销售过渡的准备，如何给店员做好思想工作，马上工资给实际销售挂钩：过渡是一个必须的过程，是公司改革的阵痛，困难是短暂的，是为了公司以后更大的发展，只有公司强大了，我们才能强大。只要我们跟着公司的步伐，一步一个脚印的前进，道路会越走越平坦。工资肯定和付出是成正比的，只有勤勤恳恳的工作，才会有好的收获。
2.  从大类销售分析本门店的突破口：我店的保健品销售一直占毛利的大块，但6月保健品销售比5月下滑了1万多，下滑的相当厉害，我准备就保健品这块下大力，首先，要求店员（主要是新进店员和实习生）必须了解每个保健品的功效和适宜人群，在销售药品的基础上要懂得组合推荐哪类保健品，其实无论哪种保健品它所针对的人群都不是单一的，主要就要看我们的销售人员怎样去推荐，要让顾客了解保健品的重要性，让顾客知道如何养生。这个工作我准备让我店的李海英来负责，在周一前由她作出实施计划，争取7月的销量达到5月的4万，然后逐步上升。
3. 活动方式
a.  针对本店会员开展促销活动 :利用厂家的赠品，专门针对会员赠送，灵活掌握，在会员消费一定金额后，推荐销售并已送赠品为由，刺激会员消费。
b. 通过商品的价格策略来吸引新老顾客到店消费：发展会员特价药品，以特价引进会员，刺激其他消费。
c. 培养潜在的顾客到店消费：热情接待每位顾客，不管他是不是会员或进店后买不买药，现在有一定的人群，在茶余饭后喜欢到处转转，但不一定消费，但只要我们敬业，也许他这次不消费，但下次他有需要的时候，他会想到我们的专业和热情的态度，就会到我们，或他们在茶余饭后与朋友闲聊，就会给朋友推荐我们药店，这些都是潜在的顾客群。
d. 根据季节性产品、热销产品采取相应销售措施：根据季节把中药分包装陈列到收银台，要求收银一句话服务，把任务分配到人头，并在门口泡制夏季清凉解暑茶吸引消费者，根据季节包装季节热销产品，组合销售，提高销量，降低裸卖率。
温江店：陈茂均

2012-07-04
