              改变员工惯性思维，门店扭亏为盈

尊敬的各位领导，亲爱的各位同仁：

   大家好!我是来自川太极浆洗街店的店长莫晓菊，今天很荣幸能够站在这里与大家分享“ 改变员工惯性思维，让门店扭亏为盈”。

   我店位于成都市武侯区浆洗街，毗邻华西医院，经营面积273平米。2015年是一个丰收之年，我店实现总销售614.47万元，同比增长71.65万元，增长率13.2%，毛利额169万，同比增长11.2%，集团品种销售109.03万，中药销售51.32万。经过我店全体人员的共同努力，我店在2015年实现扭亏为盈。2015年利润总额1.51万元，同比增长6.4万元.
   2015年也是一个挑战之年，我于7月1日调入该店，压力山大，但最后不负众望，终于实现扭亏为盈。这一切都与以下5点分不开：

   1.销售目标形成共识，并有效分解：我经常对员工说一句话“你都没有努力去做，怎能轻易谈完不成！”

   2.抓客流，稳增长：用敏感品种做特价吸引部分流失顾客，并抓住新顾客，交易笔数同比增长2400笔。

   3.抓员工业务水平：培养员工专业服务水平才是硬道理。

   4.带领好团队：众人拾柴火焰高，销售亦是如此。

   5.改变员工惯性思维：店员总是抱怨“我们一做活动销售比平时还差，卖藏药没有回头率”，我用我的实际行动和销售业绩改变了员工的惯性思维。

   2015年我店藏药销售12.52万，同比增长9.12万，增长率268.24%，能取得如此成绩，我们做了以下几点：

增加藏药库存量：店长首先重点关注藏药产品，由货架上的四五盒库存增加至20盒以上，俗话说“货卖堆山”，数量太少是没有卖相的。

多点陈列、专柜、专区、花车陈列，给顾客增加许多曝光率。

实战销售，激励员工：员工经常对我说藏药卖了没有回头率，我用我的实战销售对她们说“NO”。

   记得2015年9月25日中午，一位阿姨拿着华西的处方着急地进来买硫糖铝混悬凝胶，我告知目前我们只有硫糖铝咀嚼片。

阿姨说：“医生开什么药，我就买什么。”

我耐心的解释道：“凝胶剂和片剂主要是剂型不同，当然凝胶的吸收效果要好一些。”

这时，阿姨紧锁的眉头开始舒缓下来，说：“你说的倒是实话，某某药房的店员直接说我这个效果不好，叫我换他们的药，不过我这慢性胃炎吃了几年的西药，都没治好。”

我安抚阿姨坐下，并倒了热水给阿姨，得知阿姨姓赵，便和赵阿姨聊了起来：“赵阿姨，您是不是服药期间症状能缓解，但停药后不久又是老样子。”

赵阿姨说：“就是，就是，平时消化也不好，吃点冷东西还要痛，难受。”

我告诉她：“赵阿姨，西药治标不治本，中药治本，而且要按疗程服用效果好。您是胃寒型的慢性胃炎，建议您服用我们太极销售的藏药十五味黑药丸，它可以散寒消食，破瘀消积，适用于慢性肠胃炎，胃冷痛，经顾客使用还有保护胃粘膜的作用。”

赵阿姨：“这个药没有听说过，我还是回去考虑一下吧，反正我这个病也不是一天两天了，我还要在成都住几天，国庆就回眉山了。”

我留下了赵阿姨的联系方式。

过了几天，我给赵阿姨打了问候的电话，赵阿姨电话里说“我今天多吃了点西瓜，胃又开始痛了”。于是我告诉赵阿姨“您胃寒，西瓜性凉，不要吃西瓜了，赶紧喝点热水，平时也要少吃生、冷、硬的食物”，赵阿姨表示感谢。

   就在10月1日，迎来了赵阿姨，赵阿姨说：“最近我都按你说的生活注意事项做的，果然胃病不易犯了，我都没有买你们的药，你还对我这么关心。”

“这是我应该做的，您的健康才是最重要的！”我高兴地答道。

 赵阿姨听了非常感动，决定试一下十五味黑药丸，说先来一个疗程吧，正要结账时，她想起了她女儿有慢性肠炎，于是又加了一个疗程，共计14盒，她走的时候还说，要是真有你说的那么好，再来找你。

   过了3天，赵阿姨来电说：才吃了3天，最近消化也好了，胃也不痛了，她女儿的肠炎也好了许多，赵阿姨表示非常感谢，就在10月24日，赵阿姨来电说：“太极的药效果就是好，太感谢你们了，我决定好好的调理一下自己的胃，要订半年的十五味黑药丸。”并叫我给她寄过去，我觉得这是个意外的收获，本次销售十五味黑药丸42盒。之后，赵阿姨凡是有什么咨询和购药都直接跟我联系，还介绍她的朋友在我们这里买药，能够做好赵阿姨的贴心顾问，我倍感高兴。

   销售就是聊天，我信了，店上的员工也信了，改变员工的惯性思维很重要，再也不会有人说藏药卖了没有回头客，我店员工从此也非常有信心地销售藏药，形成了你追我赶地销售氛围，回头率也高了，藏药销售节节高。

   在2016年里，我将带领我的团队，抓好专业服务，抓好培训工作，抓好毛利，力创新高，谢谢大家！

                               浆洗街店：莫晓菊

                               2016.2.2 

