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太极集团TJJT                                                   桐君阁千家店长大会

重抓人员素质，强化团队建设
太极大药房旗舰店2013年1-6月共计销售1105.66万元，毛利
302.92万元，毛利率27.39%，完成任务73.71%。门店作为公司的重点门店，近两年来因受到特殊疾病报账取消，政府相关政策的调控，市政建设工程的影响等，销售一直不是很理想。现在成都市场药店多如牛毛，要在如此激励的市场环境下求得一席之地，不但要品牌优势，商品齐全优势，更重要的是要有一支销售技巧，业务技能，服务意识，团队意识等综合素质较强的高素质团队。
在这里我分享一下我们现在门店策划的促销活动。2013年3月15日联合药监局开展的促销活动，活动前门店日均销售6.4万元，3月15日销售35.14万元，销售增长182%。每次活动前我们都会积极征求销售人员意见，根据客户需求，策划能吸引顾客，带动顾客消费的活动。门店在活动前期对整个门店进行活动氛围布置，包括店外的大型活动地贴，海报，店内的pop、爆炸卡、花车集中陈列等营造较强的视觉冲击，让整个卖场都活起来，吸引更多的顾客进店。活动积极收集活动意见调整活动策略，让每个人参与到活动中，整个团队都在为销售任务的达成而努力。同时结合活动效果设置相应的物质奖励奖励活动中各方面表现优秀的人员，让员工实现自身价值，更好融入到门店这个大集体中来，更好的参与到门店经营中来。每次活动销售业绩或多或少都会有提升，这正是大家群策群力的结果。我相信只要门店的每一个人都团结在一起，劲往一处使，销售业绩也会越来越好。
     2013年3月开始公司开展了，中医医生网上挂号业务，门店从开始每月100多笔的挂号数量增长到450笔网上挂号，其中江咏老师的网上挂号数量每月接近300笔，减少顾客等待、排队等繁琐过程，从而增加了顾客忠实性。
目前门店销售人员的能力参差不齐，员工素质高低不一，执行能力不强等问题，现在的这支团队几乎无凝聚力，像一盘散沙。一个团队要是没有了凝聚力，各干各的，那么店长们在怎么努力，都是白干，销售业绩也不会有多大起色。作为店长我深知团队建设的重要性，团队要是有了向心力，大家团结在一起，一起想办法，出策略，一切都会好起来。

作为团队的带头人，结合门店现状我具体从执行力、学习能力、协调能力，团队凝聚力等方面着手实现团队的重建，塑造团队力量。首先召开门店中层管理者会议，分析门店现状，统一思想，达成共识。同时根据各副店长、柜组长特长将门店重点工作分解到人头，责任到个人。强化柜组长管理意识，授权于柜组长，让柜组长积极动起来，同时由柜组长带领各组员工作。门店从商品陈列，活动策划，人员培训等多方面都做了细致分工，大家各尽其责，整个团队有了较大的改变。门店按月定期召开员工大会，收集大家在销售一线出现的问题，加强与店员之间的沟通协调，为销售出谋划策。
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