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提升团队业务水平，加大宣传促销力度

新都三河店

刚刚过去的2013年上半年度，我们药店在经营和管理工作上都取得了骄人的成绩，产品销售收入达到37万余元，创下历史新高，比去年同期增长22.3%。这些成绩都离不开公司领导的关怀和督促，各部门的通力配合以及我们药店全体同仁共同努力。

总结这半年的工作我觉得有三个亮点，如下：

一、靠周到而细致的服务去吸引顾客。

为了给顾客创造一个良好的购物环境，我们药店坚持做好以下工作。首先，做好每天的清洁工作，为顾客营造一个舒心的购物环境；其次，积极主动的为顾客服务，尽可能的满足消费者需求；不断强化服务意识，并以发自内心的微笑和礼貌的文明用语，使顾客满意的离开本店。
二、针对不同消费者，总结规律，分享经验，采取不同的促销手段。善于抓住顾客消费心理，有针对性地进行产品宣传和推荐。根据不同消费者的需求，推荐不同价位，档次的药品，差异化销售。药店员工每周召开经验分析小会，将好的销售经验共同分享，提高团队能力。

三、注重团队建设，提升员工凝聚力。
发挥所有员工的主动性和创作性，使员工从被动的“让我干”到积极的“我要干”。积极参加公司组织的各项产品知识培训和促销技巧培训。发挥员工最大的工作热情，逐步成为一个最优秀的团队。

在提升成绩的同时，还有几点不足需要改进：

一、由于新员工较多，员工的专业知识还比较欠缺，尤其是药理和病理方面，不能更好的指导患者用药，直接影响到患者用药的疗效及药品的关联销售。需要加大业务知识培训，已制定学习计划，每周每天都安排老员工对新员工的技能帮扶。

二、仍需根据相应季节认真做好外销工作，由店长带队做好外销，如贵细药材、夏季防暑药品、器械及提货卡的销售，走进商圈写字楼、厂区联系业务，增加我店销售。

三、通过各种渠道了解工作相关信息，进一步了解顾客的购物心理，做到知己知彼，心中有数，有理放矢，使我们的工作更具针对性，从而避免因此而带来的不必要的损失。
下半年还需要加倍努力，促进销售，措施如下：

一、针对不同节假日和不同人群，制定特色促销方案。节假日，如中秋节，重阳节这种节日，制定针对老年人的特色药品促销，安排药品组合和礼品包，让送药品送保健品作为节日礼物。

二、制定会员日，抓住老顾客，大力发展新顾客。如每个月15日作为药店会员日，当日所有会员来消费，均给予大量折扣，抓住老顾客，提升销量。同时加大会员优惠宣传力度，吸引更多人成为会员。

三、继续加强价格管理，坚持做好每周比价，合理进行调价工作，每月制定特价畅销药品、控制此部分药品的毛利，吸引顾客避免因价高而遗失顾客。

