                 大邑内蒙古一店工作总结

首先，对于我店的任务完成情况做一个通报：我店全年任务是100万，1至六月完成49.76万，完成率99.5%毛利17.098万毛利率34.36%。从数据指标上看我店完成情况较好，但还存在不足的地方需要在以后的工作中努力完成销售。下面就将上半年做的好的与不足的地方加以阐述：
1、 工作亮点

1. 效期，滞销品种的搭配销售。在每个月20号左右的每个人认真整理自己货柜的效期和滞销品种并用红色标示标记出来，便于在日常销售时易拿。要求大家必须记住所有效期品种，在销售时遇到这方面的顾客首先考虑效期品种并且做好搭配销售，同时大家上班时相互提醒。如是确实不能推的品种自己先在公司品种明细里查询哪个门店好销售在打电话联系其他门店。（当然这些工作都需要提前做，并非死等）还有一些难卖的品种大家交班的时候一起研究其卖点，讨论如何销售。从而减少门店员工的经济损失。
2. 门店氛围的营造

门店的氛围非常重要，pop的宣传，如重点品种都用pop书写张贴于橱窗及收银台，从外面看起来非常美观，货架的端头陈列重点品种同时配有包装签非常醒目（补肾、美美等），进门口陈列清热解暑类冲及中药饮片。中药柜及处方柜上方用重点品种的陈列盒陈列，看起来美观大方容易吸引顾客眼球。
3. 我店进门口就是中药柜。中药销售2012年同期销售16648元，2013年销售87858元增长427%.主要是其一中药饮片、原生药材、中药袋装及贵细品种都较齐全。尤其是袋装品种和饮片。其二是有一位外聘医生，平时做好和老师的沟通交流，平时也加强员工对中药的学习。中药柜写有16张中药配方pop，很能抓住顾客眼球，平时在销售时都做好关联销售，比如有高血压的人都要给他说我们的中药配方。中要贵细及散装摆盘的中药大部分用小标示其功效及用法用量。服务热情周到能免费打份，很受顾客青睐。
4. 员工工作积极，热情，精神饱满，有较强的团队凝胶力及团队协作能力。对于店上的临时安排不抱怨。有丰富的销售经验及较强的自觉能力。
通过上半年的工作我们还存在不足的需完善的： 1.会员消费占比低

                                          2.基础工作的管理需加强，从细节入手

2013年下半年提高销售的措施：1.提高会员销售占比。平时挖掘新会员发展有潜力的，维护好老会员，定期打电话回访。

2.增加医疗器械专区，增设体验区，丰富医疗器械品种，从而提高销售

3.加强外聘医生的联系，丰富贵细品种，提高门店档次

4.加强门店现场管理，从细节入手从细节做销售

5.以身作则严格要求自己。起好零领头作用，加强员工间的沟通交流共同努力提高销售

                                       大邑内蒙一店 田兰
