                      销售不是空谈

                        —莫晓菊先进事迹材料

   莫晓菊，女，1986年11月出生，大学专科学历，2009年毕业于重庆医药高等专科学校（原重庆药剂校），现任四川太极大药房浆洗街店店长。自参加工作以来，不论是在旗舰店营业员岗位，旗舰店柜组长岗位，旗舰店副店长岗位，十二桥店店长岗位，浆洗街店店长岗位，始终保持“忠诚、团结、努力、责任”的太极人精神，踏实，好学，肯干，对工作满腔热情，取得了优秀的业绩。2014年被公司评为“金牌店长”。

2016年1-4月我店实现总销售228.23万元，同比增长43.18万元，增长率23.33%，交易人次2.54万笔，同比增长9%，毛利额64.51万元，同比增长27.14%，集团品种销售9.19万，同比增长16.48%，中药销售19.94万，同比增长15.86%。

2016年1-4月我店增长大类主要为药品和保健食品，其中药品同比增长25.84万，保健品同比增长11.13万，增长率94.72%。

   我店能够取得以上成绩，与以下5点分不开：

1、公司的政策支持，公司每月下发金牌品种，并下达门店挑战任务，门店根据自身情况选择挑战等级，挑战等级越高，奖励就越高，这样大家都希望挑战最高等级，大大激发了员工的销售激情。

2、抓员工业务水平：培养员工专业服务水平才是硬道理，我利用交班时间给员工培训藏药，保健品，分次培训，销售不好的员工进行单独辅导，当有些员工信心不足时，我问她，你对症下药了吗？你疗程用药了吗?你联合用药了吗？并用实际销售案例做好员工表率。

3、随时关注品种库存和缺货品种：店长首先重点关注畅销产品，畅销品由货架上的四五盒库存增加至10-20盒以上，俗话说“货卖堆山”，数量太少是没有卖相的。缺货品种及时收集上报，缺货品种非常影响顾客的二次消费，我店尽量做到公司有货的品种，我店绝不缺货。

4、带领好团队，做好领头羊：俗话说“众人拾柴火焰高”，销售亦是如此，当公司下发了门店销售任务和金牌品种的挑战目标，作为店长要敢于突破自己，我将各项任务有效地分配给每一名员工，销售目标达成共识，随时鼓励员工，想办法让员工完成任务，并告诉员工：“你都没有努力去做，怎能轻易谈完不成！”

5、增强员工销售信心：以藏药为例，在交接班时组织销售能手的经验分享，分析顾客群，让有信心的员工更有信心，让没信心的员工增强信心，慢慢的，藏药销售回头率也高了，顾客说咳嗽了一个月，就吃了你们给我拿的清肺止咳丸有效，我们听了，非常欣慰。因为藏药的疗效确切，很多顾客推荐朋友过来购买，甚至有一个顾客一次带两个朋友过来购买的情况，销售上去了，我店员工形成了你追我赶地销售氛围，从此也非常有信心地销售藏药，我店藏药畅销品二十五味鬼臼丸库存保持在110盒左右，藏药销售节节高。2016年1-4月我店藏药销售6.36万，同比增长4.35万，增长率216.42%。 

   成绩只能代表过去，销售更不是空谈，我会带领我店员工力创新高，为尊严而战！                            

                               2016.5.16

片区推荐理由：自担任浆洗街店店长以来，销售增长23.33%、毛利、交易笔数、集团产品、中药销售都不同程度的增长，特别是保健品的销售同比增长率达到94.72%，该员工踏实肯干，能以身作则带领团队做好门店的一切事务，建议推荐为杰出青年。    刘琴英    5.16
