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	任职交流总结内容： 我所在帮扶门店是凉山州西部医药电信路店。下面就我在交流期间情况作如下汇报：

1、 基本情况介绍

电信路店位于电信综合楼8号，2011年11月开张，12年年销售为58887元，目前未开通医保卡，无中药，人员仅一名。方圆100㎡内有一家康华大药房（可划州和市社保卡），有3个住宅小区，背对1个小区出口，另2个小区为新修楼盘，现入住率比较低20%左右。附近商铺为洗车场和建材装饰类，所以相对来说人流量偏低。

2、 现状及影响因素分析

1、 该店店招能见度较低。店招面向一块空地，从主街道上来说能见度低

2、 药品种类太少，但是效期和滞销较多，品类700个左右，一些很基本的药都没有，造成一部分顾客的流失，担忧进货之后卖不出去，其实这也是一个恶性循环。对于新开药店处于销售快速增长期，应该保证药品种类。

3、 地理位置暂时体现不出优越性，新修楼盘入住率少，附近没有步行街或者购物中心之类人口密集的地方，人流量人，一天下来大概100人左右

4、 门店人员紧缺，仅1人，身兼数职，什么事情都只有一个人分担，任务、销售等等，容易影响员工的工作积极性。

5、 会员未引起重视，占比低。目前拥有会员人数170人，12年总销售58887元，总笔数2659笔，客单价22.2；会员消费5016元，会员消费笔数133笔，会员客单价37.7，会员消费占总销售比为8.5%。

6、 没有可以做单店活动的资源，活动几乎没有，不能刺激顾客消费。没有pop宣传，爆炸花也很少，不能吸引人的眼球。

7、 没有对顾客的增值性服务，比如免费测血压、血糖、体重秤等等。

8、 系统功能不完善。比如很多报表、经营数据分析都要用复杂的方法才能做，借货流程太复杂，手工请货（浪费时间，也容易漏写），效期报表手工输入等，增加了工作量。

3、 交流期间所做重点工作

一起分析了影响销量的因数，针对我们目前客流量少，怎么来提高销量。销量=客流量*客单价。这两个因素是关键。下面就如何提高这两方面所做的工作一个总结。

1、 就我的工作经验，结合该店实际情况和消费人群，丰富了一部分药品包括TABC类及基础药品，降低顾客流失率。

2、 对药品布局与陈列做了一个大的调整，让整个店看起丰满些，保健品处于显眼处，季节性品种陈列在入口位置，妇科与儿科，感冒类与清热化痰类关联陈列等等。

3、 对收银台陈列的商品进行了新的陈列，以美观、冲动性消费商品为主，增加收银台一句话服务

4、 适当书写一些pop和爆炸花，对美美、补肾的卖点进行了着重介绍，以便顾客更直观的了解也方便我们介绍。

5、 对一些数据分析，月销售报表，任务完成情况分析、效期录入、调货、请货有了更简便直接的方法，并且从数据分析中找出问题（会员消费占比、客单价、客流量、单品销量）

6、 对门店效期及滞销进行了清理，效期进行专柜陈列，首先选择效期商品。客流有限，所以滞销清单发给了总店，让总店帮忙销售，以免产生更多的效期。

4、 数据分析（单位：元）

时间

2012.3.1——2012.3.31

2013.1.1——2013.1.31

2013.3.1——2013.3.31

销售

4030.6

4328.9

7414.6
笔数

126

175

314
客单价

31.9

24.7

23.6
5、 对门店经营管理的建议

1、 可做一个灯箱在路口，起一个宣传作用，提高知晓度

2、 建议增加一名营业员，方便社区活动等宣传活动，提高员工工作积极性

3、 提高会员消费占比。可以每个月进行一次药店社区行，人员少，也可以一个店派一名人员组成社区队伍，分小区进行宣传，提升企业形象，提高知名度，扩大我们的会员队伍，提高会员消费占比。在平时收银过程中也要多发挥“收银一句话服务”，每笔增加1元，一天也是几十元，一个月几千元，甚至更多。

4、 提高自身专业知识，联合用药，提高服务质量，提高客单价，申请顾客的增值服务，比如免费测血压、血糖、体重秤等等。

5、 每月或者节假日有公司的或者单店活动，满送或者折扣，会员特价等等，吸引顾客，利用好顾客的心理，提高客单价。

6、 西昌属于旅游城市，且旁边也为洗车场，可以推出车载旅游等旅游套包。附近有施工工地，可以拉一些清凉解暑的小型团购，不仅仅是药品，一切从顾客需要出发。




