 大邑子龙店征文
 竞争如此激烈，我们也面临着许多压力。为了完成股份公司下发的各项任务指标，抓好上半年销售，打好圆满完成全年任务的基础。我们太极大药房在 “大战红五月”的激烈竞争下结束了上半年的销售工作，大家非常积极性也特别高。
我店在接到公司大战红五月活动通知后，为了完成销售目标，门店制定了立即制定了增量措施：
1.将销售任务分配到每天，每班，每人，保证每位员工心中有数，努力完成销售任务。
2.让每个员工发动主人翁精神，发动亲朋好友，积极联系销售。3.积极做好每场限时活动，努力提升销售。
通过大战红五月活动，我店五月，六月共计销售15.2万，毛利4.04万，毛利率32.9%，会员消费8.07万，会员消费占比53%。我们在人流量较少的情况下，努力的争取；虽然我们完成得不够理想，但大家的热情值得赞扬
在此次活动期间，我们在销售上也有了一些优秀的案例，在这里跟大家分享一下：我店一次成功销售一套补肾益寿的故事。
一天下午，一位男性走进店来，我店员工立即上前询问：您好，老师，请问您需要什么帮助？但是这位顾客没说话，到处看了一下，对我们的店员说，想买点关于肾脏方面的。见此，我店员工立马询问他具体情况，他吞吞吐吐，我们就一个人一边给他讲解，另一个观察情况；见他没反对，于是递一套补肾给他，同时分享补肾好处给他。在我们两个员工的配合下，就这样成功销售了一套补肾胶囊。
    通过此次活动，让我们的门店员工更加团结，为提升门店销售尽一份力，也为实现千亿太极的目标尽自己的一点绵薄之力。

