                               如何使门店持续扭亏

尊敬的各位领导，亲爱的各位同仁们：

大家下午好！

我是太极大药房羊子山西路店店长谢怡

我于2008年进入公司，从西部店一个普通的员工到现在公司羊子山西路店的一名店长，我感谢公司领导给予的信任与培养，使我始终以饱满的工作热情、认真负责的态度去做好这一份工作。
2013年上半年，我店全体员工团结一致，遵照公司各项规章制度，不断提高自己的业务水平，较好的完成销售任务，我店是2011年3月30日开店的，从2012年上半年的1-6月销售51万，到现在上半年销售82万，我店同期增长了32万，并且从2012年1月止今任在持续增长中，销售并未下滑。我店的保本点在15.5万左右，现在我店已经从5月份开始持续扭亏，当中有我们店每位员工的汗水与艰辛。下面谈一谈我在销售上面的心得：

一、5大单品的任务下达和完整的考核机制，促使大家努力完成销售，提升客单价，任务的下达与分配到人头上也促使大家自觉的在收银台进行一句话服务，并且在学习产品知识后，自觉的进行背诵，方便给顾客进行推销。当然，摆放的位置也是至关重要的，以前我店的天胶为滞销品种，跟顾客推荐的时候顾客根本不接受，不理解，经过我店集体开会决定，先调整一下我店天胶空盒陈列的位置，我店在陈列上面将空盒陈列在花车上摆放在进门通道口，顾客感兴趣的自己便会拿着盒子看，这时我店销售人员上前推荐，成功率比较高，因此，自从陈列位置调整后，我店天胶不再是滞销品种，而且在5月至6月的销售中顺利完成公司下达的6盒天胶的任务。我觉得在工作中遇到任务品种就是要和店员不断的沟通，不断的讨论，不断的综合意见和建议，我深信一个人的思想不可能非常全面，需要一个团结的团队才能完成对自己来说比较困难的任务，要变不可能为可能。
二、我店在任务考核期间，跟所有门店一样，采用的是将任务分配到人头上，重在落实和跟踪！每天进行销售任务完成情况通报，提醒销售落后的人员注意，销售靠前的人员继续加油，在单品返利发下来后，当着所有员工的面发奖励，再次提醒落后人员注意下次努力，激励落后的员工在下月的销售中再接再厉，激发他们的斗志及末位羞耻心，要让本店人员呈现一个“你追我赶”的状态，才能让销售在每月都有所增长。
三、人员的稳定也是十分重要的，我店在前半年的人员上没有任何变动，因此我店集体讨论无论是店长或是店员必须微笑服务，周到服务，做到顾客需求我们尽力满足，在平时的生活工作中对我店每人负责的重点会员发短信及打电话进行维护，表示我公司对这部分顾客的重视，促使店上每一个员工都有自己的忠实顾客，只要老顾客进店，我们都要跟顾客寒暄几句，关心顾客的近况，跟顾客打成一片，形成稳定的客源。当然，坚实的专业知识也是必不可少的，比如我店的一位阿姨来我店购药，说自己血压高，随便买点药吃，但我店店员告知该顾客降压药是不可以随便乱吃的，让他去医院医生开药，但是该顾客执意在药店购买，我店店员便提出给他测量一下血压，结果发现她有心律不齐的症状，测量完毕后店员给该顾客讲明他有心律不齐的症状，并说明了危害，让他赶紧到医院就医，结果该顾客听了店员的话去医院，发现是心脏血管堵塞，需要做搭桥手术，叫他立即住院治疗，他恢复后立马上我们药店感谢我店店员，在我店药比别家药店每盒药贵十多块钱的情况下任然选择我们药店，并且为我们药店做免费宣传，为我店成功推荐20多名顾客，并且在现在已经成功转为我店的忠实会员。我店是一个社区型门店，销售的商品价格相对其他药店来看比较高，其实就是靠我店的忠实会员帮忙相互宣传，树立良好的口碑，创造稳定的客源及销售。使得我店的销售在稳步上升中。
四、中药袋装品种的完善和陈列于进门的有利位置，促使中药袋装品种的快销，增加了中药袋装的销售，在以前，我店中药袋装品种的摆放是与中药饮片陈列在靠店内比较里面的位置，顾客在挑选上面很不方便，我店讨论过很多次，认为将中药袋装品种放在门口，在门口增设一组货架，方便顾客挑选，在店外，顾客就能看见我店有中药，除了在摆放位置有所调整以外，我店还通过业务部发的中药袋装品种的目录，写了部分货品的要货计划，丰富了品种，从原来的20种左右，丰富到现在的120种左右，顾客满意度增加了，跑单的情况也减少了，同时也增加了我店中药销售，从去年同期的9200元，增长到现在32000元。

现在，门店的管理正在逐步走向数据化、科学化，管理手段的提升，对店长提出了新的工作要求，熟练的业务将帮助我们实现各项营运指标。新的半年开始了，成绩只能代表过去。我将以更精湛熟练的业务治理好我们羊子山西路店。

谢谢！

