               黄苑东街总结

回首2014年上半年对于我来说是收获的季节，在上级领导的直接指导和公司各个部门地配合以及我们店姐妹们共同努力下，我们店取得了较好的成绩。 14年上半年我店销售了35.4万，比去年同期增长了5.7万，集团品种增长3.13万，毛利额（2013年9.79万，2014年11.97万）增长了2.18万，客单价（2013年0.0043万，2014年0.0061万）增长了0.0018万，会员占比（2013年27.8%，2014年45.8%）增长了18%。中药与去年同期比较有所提高，中药（2013年中药销售1.86万，2014年销售2.56万）增长0.7万。
前半年我们举行了2场大型活动。第一场总销售1.1万，毛利达到4070元，客单价122.2元，会员占比62.6%。第二场活动总销售1.13万，毛利3687元，客单价98.42。纵上2次活动均有所突破。 
不足的地方：霍香系列较同期下滑600元。前期2-3月的客流下滑，这与我刚到不熟悉及个人专业知识不够有关，在直接领导地指导下扭转了局面。货源备货不充分，不及时，缺药较多，影响销售额。     
2014年下半年计划：我们每日统计缺药品种周末发到公司便于备货，登记未成交顾客客流流失原因和人数，提高收银台一句话销售主观能动性来提高客单价。
细化产品结构，增加中青年人用药、等顾客所需应季产品。 

下班后到周边药房调查同类品中他们的数量和种类以及我们没有的产品，他们畅销品
3保健品与药品搭配销售。4加强保健品的产品知识培训。关注9大单品完成情况。配合公司对内加大员工培训。医学知识培训，学会联合用药提高客单价。提高自身业务水平能力。树立竞争意识和创新意识，建立自己的客户群。以上就是我个人在太极医疗器械销售过程中的一点心得体会，不足之处希望各位同仁多提宝贵意见。在今后的工作中我们将不断的学习、充电，为公司今后的辉煌发展贡献自己最大的力量。

