很感谢公司领导安排这次交流学习，本次交流很成功，沟通比较到位，双方交流中彼此学习到了很多东西
    先对西昌爱心二十门市做一个大体介绍：地处于西昌较繁华地段，健康一环路，周围300米内有3家药房加一家诊所，竞争较大。左边20米左右为一小区出口，另有一幼儿园，人流量较大。开店年份2011年。店内面积70平米左右，无中药，不能刷任何卡.该店原来就一名店长加营业员。3.25号之后该营业员离职了，暂未补新员工。班制：两班倒。2012年营业额:267306.63元。月销售：22275.55元  日销售732.34元  2012年客流量：14319 
月客流量：1193笔 日客流量：39笔   客单价18.67元。
就我对西昌爱心二十店帮扶期间发现的某些问题和改善的方法等做一个总结汇报。
对影响爱心二十店经营状况的分析：
1.门店招牌不够显眼，很多人都不知道这里有一个药房。门店人流量还是蛮大，进店顾客较少。基本每小时约有至少100人经过，但每天交易笔数约为39笔（根据2012年全年计算）

2. 客单价太低---平均为18.67元-影响这一因素的原因个人认为：人员搭配销售能力有待提高，收银一句话服务没用上。药品陈列较乱，布局不是很科学合理，价签没有一货一签。货品总类太少，某些数量较少，有些基本的药品没有。不能刷任何的卡，没有发票等

3.品类太少，缺货较严重。顾客问到的很多基本的药品都没有，顾客流失教严重 也没有采取比较有效的措施

4.周围竞争较大，顾客反映药品价格贵

5.做的活动较少，吸引不了顾客，POP书写基本没有，宣传爆炸花这些都很少，没有任何增值服务的仪器，也基本没有场外活动

6.系统操作不熟练，很多功能和可导出的数据不知道怎么用，没有用起来，把简单的东西弄复杂了

7.会员没有重视起来，数量少，消费占比低 会员到目前数量770人，去年会员消费占比21.35%
8.营业员很少，该店原来就一名店长加营业员。3.25号之后该营业员也离职了，离职员工较多，影响员工积极性。 
 
在交流期间所做的几项重点工作：
结合对影响爱心二十店经营状况的分析做了自己力所能及的几件事
 
1.带领分析影响销量的所有因数，销量由那几部分组成(客单价+客流量)
那么怎么提高客单价（专业知识，药品总类，陈列，服务等等）客流量（吸引顾客进店，活动，卫生，货品等等）强调细节出发。从思想上明确起来，明白那些地方做的不够好，那些方法去改进
2和该店员工一起把药品基本按照标准化从新陈列了，加强了药品之间的关联陈列，价签补齐了，针对货品品种的问题，根据我店好卖的首推品种给二十店增加了部分品种。
 
3.和该店员工一起宣传做了3.8节的活动，开展了POP的培训，布置了一下店内外。加强了美美的陈列盒销售
 
4.教会应用系统操作里面的某些她们可以利用的功能，教会分析数据，从数据中得到经验总结
5.交流了自己的包括管理人,财,物.销售，任务下达，品类管理，促销活动等经验
 
交流任职期间销售状况的改变及相应的数据分析：
爱心二十店2012.3.1-3.31销售22839.47元，笔数1293笔。当时门店上班人员为4人。2013.3.1-3.31销售22949.54   笔数 1042  现在上班人员2人
帮扶期间从数据上与去年同期相比基本持平。
 

对二十店日后经营管理的指导意见：
1.吸引顾客进店：门店招牌不够显眼---建议在外面多贴POP，联系厂家多做活动。现在这个季节可以把门四周挂上柳条吸引顾客.买一个喊话筒录音放在门口。向公司申请增值服务的器材，给顾客免费测量吸引顾客。有条件的话可以进小区宣传。夏天到了，这边可以卖商品，可以进一些饮料，吸引更多消费。
 
2．顾客进店就要抓住顾客：做到加强自身专业知识的学习，加大新员工培训，做到很熟练，专业。同时注意推荐技巧，建议微笑服务，增加顾客满意度，顾客反映的问题，问到的没有的品种及时记录下来。价格确实较贵的，调查之后建议向公司申请针对会员限购打特价
   
3.把顾客变成忠实顾客：保证经常来买的顾客能买到需要的药品。记住经常来买药品的顾客的，重视会员顾客，重视会员卡办理，把会员卡的办理任务下到每个星期，每个人头上。收银坚持问询有无会员卡
 
4.抓住周围小区人群，幼儿园朋友，和外面流动顾客分析他们分别的需要。把重点放在这些人身上，一切以顾客忙以为中心！
 

5．加强内部管理，奖惩分明，把事情分配到人头上，按时检查，激励！ 

                                                                       胡玉

                                                                     2013.4.5

