一环路南一段总结

本次总结分为会议总结和参店总结
在那个庄严的会场上听了优秀店长代表的发言，他们那些惊人的销售数据让人震撼，同时也学到很多好的销售知识，销售是一个主动行为。1.我们要主动询问与顾客交流了解顾客所需，最重要的是销售不一定是等着顾客进入店内才能进行的，那些店外销售可以达到那么高的金额也都靠去外面找潜在客户，不断的跟进。而我们也正需要这样的大客户来提高我们的销售业绩，发展店外销售。2.主动关心顾客为顾客做一些力所能及的事，成为我们顾客的朋友为我们的销售做基地。3.一个人应该多才多艺才能应付各样的顾客，需要培养我们的综合素质，个方面的知识都需要有并会运用。
参店总结
1. 中药方面（中药饮片、精制袋装、贵细）
（1. 中药饮片主要靠医生处方，在中药销售中饮片主要占20%左右，其余的全是精制中药及贵细产品

（2. 精制中药、贵细的陈列：基本是一个品种几个面或者一个品种一排货架摆放，在货架上张贴了部分温馨的效提示，看上去让整个货架显得很漂亮，中药组合销售主要以精制中药为主，都有提示搭配的作用。这些都是我们需要改进和学习的
（3. 同时也要提升我们的中药中医知识，用专业药学知识为顾客服务

2. 店堂打造及货品陈列

（1. 根据季节的不同在店内挂些适合季节的装饰品对店堂进行装饰，并附上相应的爆炸花作为提示
（2. 货品陈列采用梯形式对货品进行看起也比较显眼，针对我们有条件的货品也应才用这样的陈列，对于重点品种并保证一个货品有多个面或者多个地方进行陈列
（3. 端头陈列的货品选择一个端头陈列同一个品种显得更整齐和显眼，在用不同的陈列形状对货品进行摆放，我们的陈列需要有很大的改进才。

3. 海报方面
书写的颜色选择和字体的大小，重点的突出，参观的那些pop写的很明了，真的写的很好，一眼就可以看出什么内容，pop上不仅仅只有字体更加上一些图片或者人物让pop更有灵动性。张贴于相应货品之间或者显眼的地方，高度也须适中。
4. 会员

（1. 会员占比可达到70%，在维护老客户的同时发展新的会员客户

（2. 会员积分的兑换方式也和我们有差别，累计到最后可以换日用品

（3. 进店的顾客主动连续的宣传会员权益

通过本次的学习我们需要改进的地方还有很多，并在以后的工作中不断改进完善，打造有活跃的营业气氛。不断学习专业知识和锻炼各种素质，做出优秀的服务工作！创造更高的销售业绩！
