                  崇州中心店2013年上总结

    崇州中心店全年任务258万，截止6月共完成全年任务的40.7%，虽然我们的销售不是很理想但是我们门店的会员的占比是很高的，从销售数据上统计我们门店的会员占比达到了62.8%。当然这么高的会员占比是和我们平时的会员维护是分不开的。

   维护会员，建立固定的消费群体，可以稳固的提升销售我们每位员工每天必须发展一名新会员，虽然每位员工每天只发展一名，发展的这名会员需大家用心去培养，定期对会员做回访。店上或公司组织活动的时候，我们会打电话告知顾客活动内容，以及咨询顾客对活动有何意见及建议。维护好会员顾客，就等于多了一个朋友，比如我们的会员巫建林，家里我们门店很远，到我们门店买药都要穿城过，中途不晓得要经过多少药房，但仍然选择我们，他说：“我相信你们，除了你们太极的招牌，就是你们的服务品质，不乱介绍药，不因为利益而瞎卖药。”我们6月搞活动给他电话说我们店最近有一场广场活动，全场8.8折，看有没有需要，他说我在出差不方便过来，等我回来就过来，结果活动过后几天他真的来了。我觉得我们门店有这样的会员真的是我们的荣幸，我希望在以后的工作中能发展的很多的这样的会员。 
  2013年我们的中药销售稍有上涨，中药类我们决定通过丰富品种，选择性高，高低价位皆有，从而更好的提升了中药类的销售，按照以上所说措施，重新对门店品种进行定位，那各个环节上就可以避免下滑现象。

  因为上半年同期比较保健品和医疗器械的销售下滑特别严重，我们准备专人负责，在保健品的销售上除了公司的培训外，我们自己的门店的人员最好是能把保健品的宣传资料倒背如流，这样顾客问什么都能回答出来。现在的人都对保健品了解，但是如果他都知道而你不知道，或者你知道的和他知道的一样就证明你不行，因我I你没有更多的知识来说服他，让他跟相信你。除了我们的更专业以为我觉得我们需要的是跟贴心的服务，在顾客买了很多的产品之后，刚开始他也许每天都会吃，可是一段时间后就不会在吃了，在这是就是我们发挥作用的时候了，需要我们打电话给他，关心他的效果和进度，这样顾客觉得很受尊重，也会觉得服务到家，买的产品一直就会一直吃，就不会觉得钱花的冤枉了。

    希望通过这样的方式让我们的销售在下半年中有起色。加油吧，崇中店！！！

