枣子巷店总结

上半年工作亮点：

调整货品陈列，根据季节变化陈列当季热销品种，优先陈列公司重点品种，调整货架摆向，是店堂货看起来更饱满，同时调整了精制中药袋装、瓶装的陈列，袋装中药丰富了品种，提高员工的销售激情，让顾客也有更多的选择。2013年1-6月中药袋装销售1.6717万，同比2012年的0.6703万增长149.39%。
收银台一句话服务，收银台陈列当季热销小商品和家庭常备小商品，门店人员熟记这些品种的功效，用法用量，禁忌等，收银时结合顾客需要一句话营销，提高客单价。如：熊胆含片，风油精，创可贴等
员工对专业药品知识的学习掌握，学习关联用药，搭配销售，以提高客单价，2013年1-6月客单价43.60元，同比2012年29.07元增长49.98%。
需要改进的地方：

需要提高保健品销售，在销售普药时做到关联搭配销售。

保证经营货品的量和品种的充足，让进店的顾客有更多的选择。

门店现场陈列的保持，每次销售之后，来货之后不能保持原来的良好陈列，每次都需要重新整理。

下半年促进销售措施：
在下半年销售重点抓保健品及TABC销售，加强门店员工对保健品的销售意识和专业销售知识，熟悉每个保健品的卖点和用途，在顾客购买普药的时候尽量搭配保健品，关联销售。

 大力发展会员，增加会员消费，以此提高会员消费；
加强店内员工的销售服务，做好收银台一句话服务，以此提高客单价；调整收银台陈列，加强当季商品的销售。
抓住市场政策变动的契机，及时增加婴幼儿奶粉的经营
