
温江和盛店一季度总结
1、 会员销售：一季度大力发展会员，提高会员客单价，刺激会员消费，一季度会员总销量23135元，消费笔数426笔，客单价54.3，发展会员206名
二、病种组方销售：我们认真学习了病种组方的搭配，互相提出各自的卖点，在组方销售时，因为有病种组方的标识卡，卡片上标识着配方和适用症，通过病种组方的使用，我们解决了部分滞销的药品，大大提高了销售的成功率，并且又一定的带动了我们的保健品
三、社区活动：一季度我们按时做社区活动，也借机宣传我们每月的门店促销活动，同时帮助咨询者测量血压，免费办理会员卡，同时用药咨询，对于我们门店促销活动起到了有一定的宣传作用。
四、门店增效节费的措施

认真做好每次的社区活动，加强活动的宣传和会员权益的宣传，让更多的人成为我们的会员，了解我们的会员，认真做好并认真对待会员维护，让更多人加入我们的固定消费群。利用我们自己的专业知识，让顾客信任我们，再合理的搭配，提高了销售的成功率，并提高了销售和客单价

自己制作一些手工宣传比如pop来宣传，门店资源反复利用
五、基础管理：
每次都认真对待和积极参加公司组织的各种培训，并且能自己主动的去强化学习病种组方，并且严格按照各项基本GSP管理制度来管理门店，虽然人手紧缺，大家都互相理解和鼓励，坚持积极的坚守在自己岗位。
六、店外、中药、贵细销售：

一季度经营工作中的亮点与存在的问题
  认真学习了每次培训的知识，增加和巩固了我们的专业技能，这对提高我们销售和客单价起到了很大的作用。三月份的买省活动也提高了我们的销量，很好的刺激了顾客的消费意识。虽然我们店人手一直处于紧张状态，但是我们有很好的团队精神，一直坚持在自己的岗位
温江和盛店二季度工作计划

一 会员销售：大力发展会员，鼓动顾客成为我们会员，让更多人知道我们的会员权益，收银时询问顾客有无会员卡，提高会员使用率。认真做好会员的维护，并且统计好会员信息，针对会员集中的小区进行社区活动，既宣传了我们药房又稳定顾客群。
二 病种组方销售：要让顾客更加信任病种组方，首先我们就要真正的了解到病种组方，所以我们要认真学习好病种组方用药的特点和卖点，这样才能更加说服顾客，让顾客放心和相信。
三 重点门店增效节费措施
要提高销售，首先必须要提高我们的知名度，所以我们要好好利用社区活动提高我们的品牌知名度，再者，要提高我们的专业知识，我们有了过硬的专业知识，这是我们提高销售成功率的一张王牌，也能为我们药店获得好的口碑，最后，我们要提高我们的服务，有了前面的垫底，再有优质的服务，这就更加巩固了顾客，让顾客在有需要的时候，能第一时间想起我们

节费方面，尽量能自己动手制作的，就自己动手制作，这样有创意的制作对门店来说已是一种广告，

四 基础管理
   1 认真对待和学习公司的每次培训

   2 认真落实店内的GSP制度

   3 互相鼓励，激发大家的销售激情

五 中药的增量措施

   认真学习常用中药的功效，丰富中药袋装，在日常销售中尽量搭配销售，

并且包点花茶，提高客单价

