                       发言材料
—大邑内蒙古店店长田兰
尊敬的各位领导，亲爱的同事们大家好：
我是来自太极大药房大邑内蒙古店的田兰。今天非常荣幸能站在这里发言，首先感谢公司对我的信任以及对我工作的肯定，同时也要感谢我亲爱的同事们对我工作的支持。

从2013年五月中旬接手内蒙古店至今已有一年多，在这期间我和姐妹们付出了很多努力，同时我们也取得了较好成绩。首先给大家分享简单的销售数据。

一，2014年总销售162.98万，同比增长44.38% 毛利额56.8万, 同比增长16.5万 中药销售23.12万, 集团品种销售30.72万，会员销售占比32.5%  
二，一直以来我们对工作严谨认真，执行力强。每次活动效果都比较理想，最好的一次是7.30-7.31汤臣倍健健康快车行促销活动，销售2.25万，毛利率41.2% 
三，门店单品销售：天胶销售967盒 销售额：4.28万 太极钙销售367瓶销售额1.79万 补肾销售236瓶 销售额1.68万 。

四，在公司领导杨总带领下2014年门店成功降租分租，租金从一年30多万减至22.8万，同时成功分租80平米节约7.68万元。取得这样的成绩都是团队共同努力的结果。
经过在公司几年的工作与学习，对公司经营模式有较深入的了解，也感悟了很多，要想提高销售额让门店减亏盈利，在日常的工作中一定要严于律己，不断加强个人修养及专业知识的学习同时必须做好以下几点工作：
1.重抓会员销售，在2014年会员占比有较大提升，大力宣传特价品种吸引了周边大部分人群，心脑血管顾客群增加了很多。并且将重点会员做好登记已便回访，我相信只要用心观察，用心去给顾客交流就一定可以做好 。

2.做好服务工作.现在的消费者更加注重服务的质量，服务是提升门店竞争力的有效手段，不仅要求大家熟练掌握商品知识，更要以语言和行动诠释我们的服务来赢得顾客的肯定
3.为满足顾客需求，丰富品种调整了品种结构。要求大家及时理货并做好缺货登记及新品的登记，保证品种及时到货及不断档同时做好新品及时引进。
4.组织员工培训，提高大家的专业知识水平，为销售工作奠定坚实的基础。
5.重视单品销售，将任务分到每个班次及人头6.做好员工思想工作，利用好各自的优势最大发挥其主观能动性，建立良好的工作团队，营造温馨舒适干净的购物环境。平时大家多沟通交流，相互学习取长补短，共同进步。

2014年已经过去，在新的一年我会一如既往带领我的团队更加努力工作，为千亿太极尽自己绵薄之力，谢谢大家。

