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	任职交流总结内容：
1、 药店经营现状及影响因素的分析

         本次我所帮扶的门店是乐山分中心的盛世花园店，所在位置是乐山平江中街盛世花园菜市场，店内面积为130㎡，现有主要经营品种有中西成药、中药材、精致袋装中药、保健品、日化品、化妆品，店员3人，实行两班制，所在的位置是一个十字口中的一条街道上，对面是一个私人开的百信药房，左边斜对面50m不到的地方是私人开的美林     药房，通过了解及亲自调查十字路口的四条街道上50-200m范围内都各有2-3家私人药房，这对于此店而严，竞争是很激烈的，形式是很严峻的，四面楚歌！虽然菜市场人流量挺多的，但是进店人很少，每天10-15人左右，影响因素：包括1、附近私人药房主要经营小品种，价格很低，品种很杂，顾客习惯买便宜的药2、顾客对我们的品种价格不能接受，加之品种太少，某些私人药房品种比较齐全3、药店多，并且很近，顾客习惯“货比三家”4、员工销售上有待提高，缺乏销售技巧等影响，所以该店销售不是很好。该店是2012.7月开业的，2012.7.1-2012.12.31销售情况如下：
总销售23642、客流量1356、客单价17.4，会员消费笔数：51，会员消费金额1568.75，会员消费占比6.6%，会员数量117个，T类销售3826.95毛利为1056.8，ABC销售2335.63，毛利为1167.8，大保健品销售896.64，毛利为419.2.，库存数量1206，其中T类129个，C类2个，B类46个A类75个（TABC类数量252个）.
2、 在弱势门店交流任职期间所做的几项重点工作

1、 部分品种未严格按照ABCT类进行标识及调整，首先对店里的品种价签全部进行ABCT标识，及调整货位
2、 店里品种数量太少，太单一，给店长建议增加品种尤其是广告品种及畅销品种数量，做好缺货登记

3、 增加常见常用日化品品种，增加医疗器械品种，尤其是常用的血压计及血糖仪等
4、 POP宣传免费测血压、血糖，吸引顾客，同时，畅销品、广告品到货用POP张贴橱窗进行宣传
5、 为加大药品展示面，对货架进行全部调整，以最大的陈列面展示给顾客

6、 应季品种展示在收银台，保健品捆绑式销售

7、 对店内天花板进行了柳条装饰，墙壁用柳叶装饰，货架用花篮装饰，以此吸引顾客眼球，让顾客觉得我们店与众不同

8、 与店员一起开展了“三八”节及周年庆活动，以此促进销售
9、 办理会员卡，加大会员权益的宣传，建议以后多搞一些会员活动

.
10、店员加强库存量及ABCT类品种，动销品种的熟悉度，用小标识标注店内效期品种，搭配销售
三、交流任职期间销售状况的改变及相应的数据分析
     通过以上的工作、店员及公司的一起努力，销售上有了一定的增长，库存品种目前为1574（新增368个）,其中药品1018个，医疗器械57个，中药材及饮片286个，保健品75个，化妆品37个，食品1个，日用品28个，消毒产品15个，现有会员160，新增会员47个，T类145个，A类99个，B类60个，C类5个（ABC类309个，新增57个. 3.1-3.30总销售10579.00（比2月增长了4600.00），笔数453，客单价23.4，会员消费占比13.9%（增长了7.3%）.
3、 对弱势门店以后经营管理的指导意见

对该店而言，除了以上的改变之外，为提高销售，还应该做好以下几个方面

1、 价高品种每天都做好登记，及时反馈公司，及时适当的做调整

2、 多搞社区活动，尽量找厂家支持，加强宣传

3、 加强系统功能的学习，让店里每一个员工都熟知常用的系统功能

4、 活动时，加强活动的宣传力度，提前发宣传单和给会员顾客打电话
5、 增加店内培训，提高专业知识，加强联合用药

6、 严格执行收银台一句话服务，促进销售

7、 加强员工管理，目确任务，每天制定销售目标，定期对员工进行考核（包括专业知识及销售情况）
8、 定期召开会议，听取员工的意见和建议，以此了解员工思想情况及实施措施促进销售



