新店也能很快扭亏

扭亏—顾名思义扭转亏损的局面，凡是营利性组织不管他经营的是什么他们都有相同的目的—盈利，药房也不例外，要在解决顾客病痛的同时也能达到一定的盈利。而对于一个新店，公司做了很多前期准备更是希望能在最短的时间里转亏为盈。但是对于新店而言却又实实在面对着很多困难，比如没有顾客基础，没有专业的默契十足的团队等，这种种的问题都会是影响门店扭亏速度的因素。所以发展忠实顾客和提高门店人员的专业性就势必成了快速扭亏的最好法宝。

针对我们店能在半年内扭亏，我个人认为可能是有以下一些原因：

1、 公司的作用

1、 首先是公司的选址。我们店地处十字路口店招醒目且周围小区较多虽然也有很多私人药房凭借自己的价格优势占领了一定的市场但是我们作为知名连锁药店进驻也能迅速吸引一部分人气。

2、 其次，公司领导每次检查工作时都会对我们店提出一些陈列上的改进并提供各方面的支持，充分利用我们店的空间进行更全方位的货品展示，便于顾客更好的选购。

3、 最后，通过每个月的例会让公司的上层领导能听到更多门店上的意见便于我们更好的开展工作。

2、 门店的工作氛围

1、 店员平时工作压力大，所以需要更轻松的环境让他们能发挥所长，如果处处受限，或者说因为店长处理的某些事情不妥当导致他们带有情绪都是对销售不利的。所以店长必须要做到的就是公平公正。

2、 一个团队不可能都是一种性格，所以自然面临的一个问题就是相互不满相互抱怨，店长就需要扮演调和剂的作用适时的调节门店人员间的矛盾。

3、 门店人员的分工

1、 店长每天除了处理公司的各种邮件，完成销售外还需要做的就是观察店上人员，发现他们的长处，合理的分工，在排班时也要根据每个人的特点做到尽可能好的搭档，看似简单的一个排班也会让销售有潜移默化的改变。比如我们店除我以外还有三个人，我对他们的分工分别是李利—执业药师，因为其专业知识丰富主要负责销售和对门店人员专业知识的培训，比如平时做社区活动都让她负责为顾客测量血压等这样可以详细专业的为顾客讲解显现我们的专业性。王洋洋—善于社交，主要负责联系厂家做活动，维护团购顾客，不定期给团购顾客打电话。周朝芬—服务态度很好且乐于画画创意较多，主要负责店堂内的宣传比如POP的书写，店堂的布置加之懂的当地方言可以更好的和当地的居民交流增加感情。

2、 人员的分工除了这种大范围的还有针对一个顾客的分工，一个班两个工作人员，一个负责介绍一个就要负责收银。在销售过程中会出现很多这样的情况，营业员很热情的上前询问顾客的需求但顾客总是不说话这时另一个营业员可以上前试一试或许顾客会接受另一个人。又或者是会遇到这样的情况建议顾客再搭配一个什么药但是顾客总是不接受，这时收银人员就要发挥作用了多问一句您不再搭一个什么什么药了吗，很多时候顾客再被这样一问就会接受我们的建议。

4、 药品的搭配销售提高客单价

要提升销量有两个方法——增加客流量、增加客单价，而客流量有很多外在因素的影响增加比较困难最好的办法就是增加客单价。多说多问不做简单的搬运工，任何病都要想到搭配销售，随时也要给店员灌输搭配销售的概念。其次经验的分享也很重要，只要有比较成功案例或者今天那个顾客来买药说上次拿的什么药效果好我们都会在闲聊时拿来说说，这也是对销量很好的一个帮助。最后我觉得对于一个门店而言有一个销售能手会起到很大的作用，他不仅可以做好自己的销售还能帮助其他店员提高专业知识和销售技巧，带动整个门店的销售氛围。
五、老顾客的维护

新店最需要的就是忠实的顾客。刚开店时几乎没有什么顾客基础但是通过我们比较专业的搭配用药很多顾客吃了都说效果好就继续到我们店消费，再加上公司的会员管理慢慢的建立了很多忠实顾客。像我们这种社区店做顾客维护很好的一个方法就是没事就和顾客话家常，特别是我们店周围的小区老年人较多他们总是找不到人聊天而我们就可以充当这个角色，不要吝啬自己的时间，多和他们聊聊了解了他们的家庭情况啊或者病情都对我们的销售会有很大的帮助，在闲话家常的时候都能找到销售的机会，比如他说自己经常感冒啊其实就可以随口的提一提冲剂啊或者中药饮品什么的或许一句不经意的提示就可以增加销量。对于经常买某种药的顾客我们也要估摸着时间主动给他联系问他还需要不如果需要就提前为他准备好。

我想一个人的力量是有限的，团结就是力量，众人拾柴火焰高，只要大家齐心协力没有什么困难是解决不了的没有什么事情是做不到的。

