                        年终工作总结

2014年的销售工作已过过去一半，在公司领导的正确指导下，通过我们药店全体同仁的共同努力下，取得了一定的成绩。作为崇州三江店店长，我首先感谢领导的信任和同事们的支持，同时深感到肩上责任的重大，在工作中让我明白了这样一个道理：面对激烈的市场竞争，要做好药品销售工作，一是要建立健全团队管理制度，发挥团队协作精神，二是要有服务意识，具备良好的沟通能力和销售技巧，三是要有专业的药品知识和业务能力，用心工作，真诚服务每一位顾客，这样才能把工作做好。现将我店2014年上半年的销售情况汇报如下： 　
1、营业额   71.4万  元，比2013年68.1万元增加3.3万元，
2、毛利率  23.51  万元，比2013年21.4万元增加2.11万元
3、客单价    52.元  ，   比2013年46元增加6元元
其中：太极钙在销售中取得了很好的成绩，太极钙销售案例
有一天傍晚大约7点30分,这时有位大约40岁男士顾客进店内，表示想购买钙片给老年人服用,顾客问：到新钙中钙怎么样？我一边把新钙中钙拿给顾客观看一边与顾客闲谈老人年补钙最好先考虑吸收好不伤胃的钙片。顾客问我哪种钙吸收好又不伤胃,我回答他钙片里面吸收最好又不伤胃的钙片可以考虑下“葡萄糖酸钙片”，顾客问你这里有卖吗?拿来我看看，于是我把太极药业的葡萄糖酸钙片拿给顾客观看，在顾客观看时我询问他之前有买过补钙的给老人家吃吗,顾客表示钙片倒是买过，只是没有买过葡萄糖酸钙的给老人年吃也没有注意过吸收的问题反正钙片都是用来补钙的，我笑笑的跟顾客说：补钙当然要看吸收的好不好不然补了没有吸收也等于白补，顾客说：你今天不说我还从来没有想过这个问题,然后建议顾客卖给老人年吃选择太极药业的葡萄糖酸钙片,老年人补钙建议疗程服用一次1片一日3次一瓶半个月6瓶一疗程另赠送3小瓶可巩固,顾客听了我的解说，选择了购买一疗程太极的葡萄糖酸钙片。
取得以上成绩，我店主要做了以下工作：

1、加强学习，认真贯彻公司的经营方针，全面提高员工的销售技巧和业务素质，团结同事，加强沟通，充分调动和发挥员工的积极性，增强本店的凝聚力，使之成为一个团结的整体。做好员工的思想工作，团结好店内员工，充分调动和发挥员工的积极性，了解每一位员工的优点所在，并发挥其特长，做到量才适用。
2、发挥员工的工作热情，用周到而细致的服务去吸引顾客，让顾客满意。特别是在完成太极钙的销售任务时，我和同事们一起认真学习太极钙的相关知识，通过各种渠道了解同行信息，了解顾客购物心理，做到知己知彼，心中有数，有的放矢，使我们的工作更具有针对性，制定好销售策略，开展社区活动，通过免费测量微量元素、免费试尝钙片，加大宣传力度，以专业的业务知识和亲情化的服务吸引顾客，提高钙的销售量。同时开展销售业绩评比活动，评出每周的销售明星。

3、以周到而细致的服务去吸引顾客。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”。为了给顾客创造一个良好的购物环境，为公司创作更多的销售业绩，带领员工在以下几方面做好本职工作。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；要不断强化服务意识，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。
   

1、 2014年下半年的销售计划：
2、 营业额：76.91万，同比增长10.03万，增长15%

3、 毛利额：21.38万，同比增长3.2万，增长15%

4、 客单价：50.1元，同比增长0.5.元，增长10%

 面对下半年的工作，我深感责任重大。要随时保持清醒的头脑，理清明年的工作思路，重点要在以下几个方面狠下功夫： 
    1．加强日常管理，特别是抓好基础工作的管理，如做好店面卫生和药品的摆放，为顾客创造良好的购物环境，也为公司树立良好的企业形象。 
    2．对内加大员工的培训力度，全面提高员工的整体素质，每周组织一次保健品专项培训，同时通过日常学习各品类商品知识时穿插进保健品知识的方法，加强店员对保健品的认知能力，从而学以致用，使店员在销售过程中能为顾客提供更好的服务，同时提升联合用药成功率。 
    3、加强专业化服务和亲情化服务质量的管理，发挥员工最大的工作热情，交流销售经验，讲解在售药中总结的服务技巧，使新员工正确掌握顾客心理，合理推荐药品，提升门店整体服务水平。
今后我将以崭新的精神状态投入到工作当中，努力学习，提高工作效率，熟练业务能力。积极响应公司加强管理的措施，遵守公司的规章制度，做好本职工作，全面完成公司下达的各项销售务。

