执行力好，销售自然做得好

大战红五月第一阶段我们店的销售额为13.45万，而4月销售额为10.76万，增长2.69万，不仅增长率24.9%，而且当月任务完成率达到了90.4%。第一阶段我们店首战告捷，极大的鼓舞了同志们的士气。

仔细回想这个月的经过，其实我们并没有什么特别的事，也没有创新的点子，我们做的都是平时公司要求我们做的事，做到的都是长期以来养成的习惯。

5月4日得知我们店要与另外一个店PK，具体是PK哪个门店并不知道，平时我们都是本门店去年同期对比和上月的销售数据，还真没有和实力相当的门店对比过，而且还是实打实的要掏腰包进行投注，想想就特别刺激。当天中午交班我就把这件事告之门店的其它同事，大家都希望能通过努力，赢得最终的胜利。

5月7日开店长会，我签了挑战书，作为挑战队，我知道要赢还是有一定难度的，回到门店查询了PK门店的4月销售数据，果然比我们点销量高了近6000元，但现在没有退路，只能硬着头皮往前冲。中午交接班我把目标销售任务通报给其他同事，并按班次和人头分配了销售任务，同时提出了10个可供本门店迅速提高销售额的重点的单品，大家一起讨论筛选，最终确定了6品种（在这6个品种中万艾可、新钙特和藿香正气口服液的5月销售总额超过1万），重点品种选择好后就进行了相应的重点陈列，配合POP和爆炸签陈列，并单独组织学习了重点单品的卖点，大家一起想相应品种的销售术语，每个同事都必须牢记，并制定了销售指标和考核标准。每天晚上都要统计本门店和PK门店的销售，第二天要把差异情况通报给接班人员。另外每周的会员日我们都会打气球贴在门外，把放音乐的音量调高一些，营造出正在搞活动的氛围，来吸引顾客进店。

这样直到活动结束，每项数据都有标准，每件事情都有人负责，同事们对PK差异情况都很清楚，对赢得活动胜利就有了信心。

非常感谢公司给了我们挑战自己和PK其他门店的机会，在门店同事们的努力下顺利的赢得了5月的胜利，但回想这一个月的经过，我们确实没有做什么突出的事情，也没有创新，为什么我们能赢呢？我想起了赢在药店商学院的赵祖杰说过的话：能够把一些传统的工作做好了，执行到位，不断细微改良，就是最好的创新。不需要每天挖空心思去想新东西。只需要每天把该做的事情落实到位了，就是创新。
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