为销售而战斗，对产品而自信
              ——————光华村街店魏津

尊敬的各位领导及同仁：
我叫魏津，是四川太极大药房光华村街店店长，2012年7月进入太极集团。我所在的药店位于成都光华村街，营业面积200平方米，共有员工5人，在短短的几个月时间里，经过对我店努力实现了在（2012年上半年销售为80.57万，日均客流108人）情况下，达到2013年上半年销售为113.万，日均客流为116人，比上年销售增长30万，平均每月增长5万元，主要原因是因为在日均客流一样平均客单价增长15元/单。亮点在于1、其中几大单品的上量美美，天胶，熊胆含片，太极钙等的上量，买赠大大增加客单价，从而提高了门店的销售。2、其中2012年中药销售6.3万，在大家的努力和引进中医医生的前提下，还有袋装中药的品种加强药食同源的销售，达到中药翻一番，2013年6个月达到13.9万。3、保健品的转换由原来的销售一瓶转换成自然之宝的两到三瓶的组合销售以及药品和保健的组合销售。在上半年的团队的努力合作下，增长较突出。其原因店员的凝聚力较强，销售激情较高，对产品的自信心较高。每次新产品到店必须关注，认真学习产品的宣传资料和产品的买点。
经验交流：每一类产品针对不同人群的卖点：比如美美，天胶，番茄等。对每类人群均有不同的销售人群，如美美：20-30岁左右的女性：此类购买调经药的人比较多，30-40岁的女性：此类顾客进店多是购美容类的药品，40-50岁的女性：此类顾客除了补气血，50岁以上的女性：此类顾客一般对美容方面的功效不太注重，大多对补气补血、健脾益肾方面较看重。男性顾客为自已购买时，主要用途是用于补气补血，对于自购服用的男性顾客，主要从补气血、帮助睡眠、润肠排毒方面介绍；对于为其家人购买介绍时，根据其需求方向正确引导消费。
在2013年下半年，我将带领我的团队，一如既往，加强对保健品知识的再培训再销售，提升销售的同时，提升客单价和毛利，顺利完成公司下达的各项指标。使我们店的销售更加精彩，太极的明天更加辉煌！
谢谢大家

