	           崇州中心店近3月分析表
	

	
	总销售（万）
	成药
	中药
	保健品
	医疗
	abc销售
	abc占比

	2012.3
	20.18万
	15.78
	1.06
	2.27
	0.82
	3.5
	16.69%

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	2012.4
	18.41万
	13.83
	0.76
	2.16
	1.38
	3.4
	17.07%

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	2012.5
	17.95万
	13.39
	0.83
	2.62
	0.85
	3.5
	19.03%


a.如何促进abc类品种的销售。

   针对目前本店以上的数据来看，关于abc的销售每月在递增，可以看出本店人员在新的abc目录上做了销售调整，我店实行 价位高+低，高毛利+特价品的销售，不实行强推，应该从专业的角度，分析病情，对因，对症来进行销售搭配，改变一个销售观念，做到既能价廉物美地解决顾客的需求，也能重新提升我店的口碑，提升人流量。
b.如何用陈列来提升销售。

   新的货位调整，整体感觉让人眼前一亮，药品按其功效品类来分类，搭配药物上更易上手，用醒目的陈列位，特价的标示，宣传海报的陈列，都能让顾客自主的选择，在这一点，对销售有很大帮助，顾客可以通过我们醒目的陈列来多方面选择。

c．如何做好销售过度的准备，如何给店员做好思想工作，马上工资给实际销售挂钩。
   目前中心店的营业员在销售方面是没有问题的，从这几天的了解来看，对各个药品的掌握还是比较熟悉，新的方案出来，对营业员的工资方面有很大影响。到中心店来第一应该改变的我店员工的工资问题，要想提升工资，只能做更多的销售，从以前依靠促销到现在转变自己主动销售，这过程将在这两个月之内完全转变，从而使我店营业员有成就感。
3.活动方式

A．针对本店会员开展促销活动

  我店会员流失了很多，对目前会员所反映的价格问题，我店在做第一步的调整，针对重点会员，做好销售的同时，也做好会员的维护，我店现赠品较丰富，通过以满多少送赠品，价格实现马上优惠原则来对我店老会员最特殊的照顾，重新树立我店形象。

B．通过商品的价格策略来吸引新老顾客到店消费。

   做好价格第一步战，对于敏感产品，顾客反映产品，通过价格调查，如会员所反映，我店进行优惠，首先要提高我店的进店率，留住我店的老会员。在2010年的销售及进店率查询，笔数达263，会员日的销售最高达1.28万，到现在2012年的笔数及进店率查询，笔数达142，会员日的销售达8049.5  下降幅度较大，如果通过一部分的价格策略来吸引新老顾客，那在销售上会提升10%的销售。
C．培养潜在的顾客到店消费

现在市场竞争激烈，价格混乱，如何在这样的环境下生存，成为一大难题，如果我们能从专业出发，做好我们的专业服务，是符合这个市场的规律，也会得以生存。
通过顾客的宣传来发掘我店的潜在客户，能做到联合用药，价格便宜，就能解决问题，通过他向周围的人来宣传我店，来提高人流量。

以上从价格方面，经营方面，员工工资方面具体的几点来做我店的销售突破，灵活销售，来提升我店。

