                    华泰店材料

    我是今年3月接手的华泰店，华泰店是去年刚刚开始盈利的门店，虽然我们能盈利了，但是门店的费用是很高的:房租、水电、人员费用在我们同样大小的店里面我们店是比较高的。再加上离我们药店很近的地方又新开了一家平价药店，这对我们的冲击也是很大的。 如何才能让我们的盈利状态一直保持并且不会倒退，在这几个月我和我们门店员工的共同努力下，我们克服各种困难，在这恶劣的环境下把门店的销售一步一步的提高。

   首先面对竞争我们不放弃，任然调正好自己的心态，齐心协力的去完成销量，我认为凝聚力是一个团队成功的先决条件，在这点上面我们门店是我见过的最有团队协作精神的一个团队。同伴的一个动作一个眼神都能理解，在公司明确要求统计个人销量的情况下，大家没有把这点小利看那么重，而是共同来完成销售，从不会因为争抢顾客和销量让门店流失顾客。

其次我们把货品做了一次调整，能完善保证顾客的需求，尽量避免因药品不全而流失顾客，也不要经常借调药品，这样不损失员工的积极性，也不会让顾客有太多担心。保证了货品充足也为我们的团购打下了基础，近段时间我们接到的大小团购不下10个，只有一个1.3万较大的团购除外，其它的团购我们都能保证顾客要货齐全。现在到处都是药房，团购的客户有很多是不愿意等很久的，这家没有他可以找下家，这也是我们提高销量的保证。

第三是每次的促销活动都要努力做好充足的准备，宣传到位，吸引更多客户，在我们这片天地打响太极品牌。通过从五月开始的几场活动来看，活动是提高的销量是最多的。竞争药房的很多促销活动，确实做到很好，别人倍他乐克2.9，北京降压0号9角，而且还可以送鸡蛋，送洗衣粉，送油，并且送的力度还很大。我们肯定是和别人比价格比不赢的。我们要搞适合本店消费人群的活动，通过观察询问，促销活动的准备工作也是很必要的，一定要给重点会员打电话告知。不同的季节主打品种不同，每个月的社区活动一定要做大做强。不去与私人药房拼低价，一定要搞出特色，我们的免费检测项目，是吸引了很大一批顾客，我们也逐步在把这部分顾客转成我们的忠实顾客。

当然，我们还有很多的不足，经常有些疗效好或毛利也高的药品断货，也有些医院品种我们不足，也流失了部分顾客。会员权益吸引人的力度不再大了，很多人不在意会员卡，并且老会员都觉得会员没有什么优惠的东西。

在下半年的工作中，我们会一如既往的全心投入工作，把门店当成自己的家一样的付出。发展新会员，做好每月的社区活动，把太极的优质服务和有保障的质量深入到每个顾客心理。把我们药店打造成龙潭寺地区最强最好的药店。

                                                    华泰店

                                                     但燕

