   尊敬的公司领导各位同仁们：、

大家好！我是来自四川太极大药房浆洗街店的辜瑞琪，很感谢公司领导给我这次和大家分享交流的机会。

我从98年毕业至今，一直从事药品销售工作，通过自己的不断努力曾获得过“优秀销售员”，“2011年金牌店长”称号，并在多次比赛中取得较好的成绩。成绩只代表过去，未来还需奋进。经验有三：
一：细节决定成败：

细致周到的服务是同行竞争取胜的法宝，当今零售行业竞争白热化，各店的品种结构，价格策略，促销手段等大同小异，必须注重差异化经营，注重细节化管理，你的一个微笑，一句问候，将得到顾客对你、公司的认可，她将有可能成为你忠实的顾客。譬如：我店就有一个会员叫倪阿姨，每次一到我店，就点名要我给她抓中药，在抓药之前还要拿出2张处方，诉说她现在的症状之后问“：我该吃那一副药喃？我就会根据倪阿姨现有的症状选择一副适宜她的中药.抓药完后还要逐一给阿姨核对每一位药材。核对完后阿姨笑眯眯的对我说：你态度好，有耐烦心！我觉得在你这里买药我心里非常放心。从此阿姨便成了我的常客，经常还在其他顾客面前夸奖我店服务态度好，并引导其他顾客光顾我店。
二、注重学习，充分利用一切学习机会，学习专业知识、营销知识、管理知识。

在工作之余常常利用一切学习机会向身边的医生及同事，同行学习，从分利用公司每月举行的病种培训丰富自己的专业知识。学完之后不仅要将每个病种的病因、症状，常用药品组合要掌握，而且还要将所学的进行归纳整理，结合片区实际情况，对片区每位营业员进行培训并进行考核。在培训的同时不仅培训了他人而且还丰富了自己的专业知识。
三、专业服务、用药准确：是获得忠实顾客的有力武器。
  在平时销售过程中，要活学活用，学以致用，不断总结，全面提升自己综合素质。绝不能死搬硬套 ，在销售时我将华西教授说讲解的理论结合到实际销售中，针对病人表现出的不同症状及体质，合理的选择药物及推荐适宜病症需求的药物。在我店经常有几个顾客每次买药都要等到我上班时才来买药，因为专业，药品对症，顾客买到的药品能很好的消除顾客的病症。因此她们非常的依赖我 ，遇到问题有时还经常给我打电话咨询。
  四、锐意创新，适应市场，竞争取胜

   在竞争激烈的环境中要取得胜利，除了专业、服务态度好、理论联系实际外，还要找到适宜本店发展的方向，策略。在送仙桥店就是一个典型的例子，当时公司人员流动频繁，新进员工极度缺乏药品销售经验，不能很好的当好顾客的用药参谋，不能及时解决顾客所需，不能消除顾客的疾患，就会失去顾客的信任，造成顾客流失。为了解决门店销售现状，我和片区主管创新提出了“光华片区病种组方用药搭配”的销售模式，从推广至今，效果明显。并在成都太极进行了全面推广。

   在这几年的工作中，我不断地学习，理论联系实际。工作中不断地历练，我从一个普通的促销人员到公司的营业员再到公司的店长，这就要求我必须掌握扎实是专业知识，提高自己的销售技能和管理水平。今天有幸能站在这里与大家一起交流，希望公司各位领导及同仁多多指教，谢谢大家！                                                       

               辜瑞琪-----2012年9月12日

