光华村总结
1、 具体分析内容

1、 ABC团促销售：

a、 如何促进ABC类品种的销售；

（1） 每天熟记5-10个ABC类品种，包括品种、功效、用法用量，与其搭配的病种品种，联合销售；

（2） 大家经常交流销售产品的心得，哪些产品销售出去后效果好，有回头顾客来点买，以后有同样症状的就好推荐；
b、 如何利用陈列来提升销售；

（1） 通过按小类功效来纵向陈列，ABC类在一二排，让员工可以一目了然，更方便推荐哪些药品，提高客单价；
（2） 在货架上标上爆炸花，热卖或活动的提醒标识；
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；

（1） 我们店现在工资都较低，提成降低后工资会更低，现在大家都在反映门店分租后任务却没降低，每月任务完成率较低，提成也低，比小店的工资低，希望新工资方案能尽快实施，让工资高点，降低点任务，大家才更有积极性，向到可能完成的任务去拼；
（2） 促销方面:和她们多沟通，以朋友的方式鼓励她们，增强归属感，还是要多做销售；

2、 从大类销售分析本门店的突破口：

（1）中医的宣传，从5月，6月的销售数据来看中药在6月上医生后
还有不同程度下滑，主要体现在贵细下滑1500左右，主要原因是前期
长时间不上医生造成顾客习惯心理，而后期宣传不到位也是医生坐诊
没达到效果的原因之一。所以在本月争对中医做两天义诊活动，医生
资源与光华店共享，以义诊来对门店中医馆进行宣传。后期我将在引
进新的医生，让每天都有医生在，争取本月中药销售达到1.5万。

(2) 店外促销活动的召开，通过店外活动对门店改造后进行宣传。主要厂家绵阳制药，李时珍。通过器械免费试用，夏季防暑冲剂，防暑饮片的免费试饮来吸引消费者。预计活动增长20%。
（3）中医成药的销售还有所提高，通过一句话和促销活动来增加客单价， 预计增加销售1万元；
3、 活动方式：

a、 针对本店会员开展促销活动；

(1) 门店现有礼品的买赠活动；

(2) 厂家赠品资源的争取，给产品绑定赠品；

b、 通过商品的价格策略来吸引新老顾客到店消费；

（1） 部分价高的单品灵活折扣；

（2） 多种特价产品的宣传，特别是要对竞争对手的价格调查；
c、 培养潜在的顾客到店消费；

（1） 多在门口做活动，吸引顾客；

（2） 社区活动的开展；

（3） 团购客户的开发；

d、 根据季节性产品、热销产品采取相应销售措施：
（1） 季节性产品的陈列，堆头丰满；

（2） 热销产品的一句话推荐，爆炸花的标识；
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