崇州九龙路店2012年销售分析

                           四川太极大药房崇州九龙路店：刘丹

	
	总销售
	集团品种销售
	贵细
	中药材
	利润

	2011
	114679.56
	22936
	0
	1942.27
	37295

	2012
	303813.98
	77382
	0
	7373.42
	101093


崇州九龙路店在2012年总销售303813.98元，相对于2011年同期增长164%，集团品种销售77382元，同2011年相比增长了237%，中药材总销售7373.42元，增长279%。利润增长171%，超额完成公司规定利润目标！

现门店最大的弊端就是人流量不高，针对于此弊端，我作出了一些规划：

加大顾客销费金额，合理搭配用药

做好收银前台一句话服务

       有时候很简单的一句话，很温馨的一个提醒，都能促成一笔最好的销售大单

Eg：

    有一个顾客，他到了药店，点名就要买六味地黄丸，然后我就说：

“您可以看看补肾益寿胶囊，这个要比六味地黄丸的效果好，你看他里面的成分几乎全是中药贵细提炼出来的，而六味地黄丸却是一般的药材”...

顾客看了看，感觉确实有不同的地方就决定买一盒补肾益寿胶囊。旁边放了温灸盒，顾客在哪里看，问我这是什么，然后我告诉他，“这是温灸盒，您晚上睡眠不好，腰腿疼痛，就可以买一个温灸回去自己在家里面灸”

我一边说一边给他演示温灸的用途，然后继续跟他说：

“艾灸温通经脉，驱寒散邪，可以行气活血，消淤散结，我的父母身体不好，经常做体力活，我自己也买了一个给他们用，用了都觉得效果非常好，您可以试一试”

顾客连连点头，最后在收顾客钱的时候，我又很随意的问了一下顾客：

“你的身体不好，如果您老是觉得累，平时可以买一点西洋参，黄芪这一类补气的中药来泡水喝啊”...很简单的一句话，顾客想了想结果都买下了

   其实，往往不经意，很随意的一句话，只要站在顾客的角度着想，多一份关心，顾客就觉得很放心，然后很乐意的购买...

   口腔溃疡，一块两毛钱的维生素B2就能解决问题的，但是多了一份关心，告诉他，口腔溃疡是因为缺乏锌、维生素造成的，那他的消费就不只一元两毛钱了！

虽然门店还没有扭亏，但是从2011年和2012的销售对比当中，门店的增长率是很大的，相信在新的一年当中，我会和我的同事，我们这个团体，一定超额完成公司任务！     
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