
㈠万科路店上半年三个工作亮点：
1. 专业和服务态度：①本店员工都是一线老员工，在专业上相对有优势。并且我们在日常销售工作中都会相互探讨，总结，如果遇到顾客问到我们不清楚的我们会立即百度或跟在医院工作的朋友咨询跟顾客解释清楚，这点也让顾客感受到了我们的真诚。②因为我们是社区型门店，所以我们非常清楚服务态度的重要性，所以我们的服务态度一直都在提升，我们会主动跟顾客拉家常，套近乎，关心他们的小孩和生活，让顾客觉得我们不是为了卖钱而卖药而是为了健康保驾护航，而且我们外面也有便民设施，很多顾客走在外面耍，创造了机会
2. 社区活动的顺利开展：因为我们员工年龄都不太大，亲和力也强，像社区的工作人员都喜欢在我们这边买药，平时我们就拉好了关系，所以我们进社区里面搞义诊拉名气和人气都很方便，社区活动我们一直在坚持，平时大型活动在外面开展也很好沟通，创造了条件
3. 会员开发：我们在宣传会员卡上一直很积极，不会觉得多说一下很麻烦办理一下很麻烦，只要是在这边住的顾客我们都会主动跟他宣传办理会员卡，总之会多一些留住他的机会，并且很多单品和活动都是考一些老会员促成的

4. 通过以上三个方面的努力我们也取得了一定的成绩：日均销售在三个月内由2200增长到5200，毛利率平均30%，会员消费占比一直稳在55%左右

㈡需要改进的地方：

1. 在品种和数量上还有待改进，尽快通过数据分析淘汰不适合周边需求的品种，在备货时要分析销售数据准备数量，并积极调货
2. 在人员配备上还有不足，员工得不到应有的休息和调整，长期打疲劳战也不是长远的办法，势必会影响工作的充分发挥，会跟公司沟通争取得到解决。

3. 在公司的规章制度和基础管理上我们的意识还有待加强，平时更多注重销售去了，把基础工作忽视了，但作为一个品牌药房必须要有一个严格的要求和标准来监督衡量我们，否则我们永远都是随心所欲地在开展工作

㈢下半年促进销售的措施：

1. 通过数据分析，公司联系厂家和内部销售调拨，调整结构减少失败，通过人员配置增加来货次数减少机会丢失

2. 把公司的各项规章制度和决策认真学习，训练一支有纪律的队伍才是长远之计，严格执行

3. 积极了解竞争对手的价格，活动信息，做好优势劣势分析准备好对策迎战，在活动上要实惠以宣传易操作，但又有吸引力来创新营销，吸引更多的人流量，也不能老守着那几个老顾客，否则会被淘汰。

4.通过以上改进力争圆满完成全年180万的销售指标，毛利率30%

