
高新片区郑红艳优秀案例

郑红艳从2005年10月进入公司至今已有10年，从一名促销员一步一个脚印的走到门店营业员岗位，逐步成长为今天的店长。本着积极热情的心态，全身投入太极的事业，为“千亿太极”的伟大目标尽献自己的一份绵薄之力，尽心尽力做好每一份工作。
在前4年的促销工作中，曾连续3年被公司评为“优秀促销人员”。2011年公司第三期太极大药房见习店长训练营中荣获第一名。这10年中，先后在崇州4家门店和新津3家门店任职，曾荣获“金牌店员”和“金牌店长”。现任新津兴义店店长岗位，主要负责带习门店店员快速成长，传授门店管理经验。
在2016年这一年中，郑红艳曾连续受命到公司需要的门店进行工作，这期间也曾迷茫过，但在公司领导的指导和帮助下，一步一步慢慢走过来了。今年4月因五津西路店原店长李红梅同事休产假，门店急需人员挑起大梁，在公司领导信任下，郑红艳勇于挑战，接受了到五津西路店任命店长的决定与信心，全店人员在公司领导及片长指导帮助下，奋力客服各种困难。门店外在3月-5月期间政府围栏挖管道及修路情况下，努力变坐商为行商，积极主动给老会员打电话，送货上门，积极主动联系企业单位为夏季团购销售完成目标不断努力，终于取得可喜成绩，销售在3月26日至10月25日7个月时间，同比去年增长40.63%。
五津西路店2016.3.26-10.25与去年同期对比增减情况：

	时间
	销售
	客流
	毛利
	客单价

	2016.3.26-10.25
	1677717.35
	21385
	513460.47
	78.45

	2015.3.26-10.25
	1192997.63
	20691
	335859.39
	57.66

	增减
	484719.72
	694
	177601.08
	20.79

	增长率
	40.63%
	3.35%
	52.87%
	36%


五津西路增长分析：

1.树立员工信心，门店店外政府围栏挖管道、修路，嘈杂声吵闹，交通不便，严重影响了门店进店销售客流及门店整体销售。再加上门店原店长要休产假，门店员工一时觉得群龙无首，方向不定，信心不足，销售指标压力山大。通过大家交心沟通，了解大家的情况，门店2位执业药师人才祁荣和王艳丽，及销售交际能手刘芬，根据每人不同情况，进行分工明确，互相合作。分解门店月指标，任务分配落实至每人，按公司奖励机制，谁销售谁受益的奖励方式人人全力销售。
2.全员积极寻找思路，寻求增量方法。变坐商为行商，每天主动给天胶，保健品，慢病老会员打电话，关心顾客身体健康，主动送货上门，把健康和关爱送上。积极联系企事业单位，夏季清凉团购销售工作顺利开展，并完成目标。
3.门店低价位货品补充，通过瑞学分析系统学习，学以致用，及时分析门店品种结构，补充低价位品种123个。新品及医院常开处方品种补充。
4.门店陈列调整，门店前前后后货品陈列调整大变动调了无数次，反反复复，最终在瑞学保总的学习指导下，按类别低价格到高价格及一线品牌品种黄金位置陈列，矮货架前三层及背架视线黄金位置三层的品种按70%的低价格品种陈列，彻底改变门店高价格的形象，树立了低价位品牌形象，影响了顾客愿再次来店的频率。

5.抓专业知识学习，每天交接班大家一起认真学习每日一课及一题，每月瑞学产品知识及专业知识学习，销售八步曲、收银八步曲、拿药练习等情景演练，大家相互学习，找出不足，一起改正。
6.勇于挑战销售目标，金牌品种及月销售总任务挑战，积极努力销售。金牌品种销售增长较好，尤其藏药销售，总是找不到突破，通过次央老师的多次培训，及在邓双店藏药销售回头顾客反映情况，给大家树立信心，藏药疗效确实不错，将邓双藏药销售成功案例分析，大家一起学习，终于将藏药销售打开局面，从之前不敢买，到能买，会买。之前四五百的销售到两三千的销售，之前单一销售到联合用药和疗程用药。有了一定回头顾客后，藏药销售信心倍增。
   经过大家在公司正确方针指导下，共同辛勤付出，最终取得了一定增长。感谢公司给郑红艳提供了出国旅游学习和参加藏药厂西藏旅游学习交流的机会。怀揣感恩之心，郑红艳来到交通不便，每天上下班来回50公里的兴义带习2个妹妹，希望她们能快速成长，发挥各自潜能，最大化的为将兴义店盈利，让太极品牌在兴义镇上扎根发芽，茁壮成长！为“千亿”太极努力奋斗！ 到兴义店首抓基础工作：1.将门店脏乱差形象整理改变，每天每人至少打扫3组货架，上下班主动整理货品货架。2.陈列按五津西路模式进行调整，低价格及一线品牌品种黄金位置陈列.3.分析客流情况，用微笑，耐心，专业，关心留住每一位顾客，尽全能的帮助顾客解决实际需求问题，积极主动调货，补货，满足需求。4.解决门店效期问题，门店效期品种太多，要求每周必须主动关注各自区域效期品种销售情况，用黄色小树调在效期货品价签出标识，销售时，首选效期品种，联合用药搭配效期品种，严格按效期管理进行相应促销活动，解决门店效期问题，减少门店和公司损失。5.专业知识学习，每日一课及一题学习，瑞学产品知识及专业知识学习，滞销品种及重点品种拿药练习，并交流学习。在大家共同努力下，11月销售同比去年增长40%。同比上月10月增长59.02%。

1.2016年11月同比2015年11月销售情况：

	时间
	销售
	客流
	毛利
	客单价

	2016.10.26-11.25
	97047.51
	1681
	32370.13
	57.73

	2015.10.26-11.25
	69281.37
	1028
	23311.63
	67.4

	增减
	27766.14
	653
	9058.5
	-9.67

	增长率
	40.00%
	63.50%
	38.85%
	-14%


2.2016年11月同比2016年10月销售情况：
	时间
	销售
	客流
	毛利
	客单价

	2016.10.26-11.25
	97047.51
	1681
	32370.13
	57.73

	2016.9.26-10.25
	61029.65
	924
	19173.14
	66

	增减
	36017.86
	757
	13196.99
	-8.27

	增长率
	59.02%
	81.93%
	68.83%
	-12.53%



