尊敬的各位领导和同事们：
    大家好！
  我是新怡店的谭凤旭，说实话刚开始听到谭经理说要把我调往新怡店的时候，我犹豫了。因为我知道这个店是新开门店，每天销售在公司排名靠后，销售不好，还有就是周围药房太多了大大小小就有15,16家，竞争太激烈了，我怕自己做不好。所以我非常犹豫。谭经理找我谈话给我很大鼓励与支持，说到大胆去干不要怕，相信你会做得好。想到公司这么信任我，给了我一个挑战自己的平台。我也是一个不服输的人，几经斟酌我怀着忐忑的心情就这样硬着头皮就去了。
     刚到店的时候我特别着急，我们的客流日均只有20笔左右，日均销售只有1600左右，这样下去那是肯定不行的。于是我就想了些办法：1）我们店没有体重秤，我就跟大家一起商量一起筹钱买一个体重秤，称秤的人多了我们的客流自然就会多一些。2）就是把坏了的饮水机修好，放在店堂里面，方便顾客买完药有开水喝，还有就是让路人免费接开水，这样人气也多了一点。3）我准备了一辆电瓶车放在店上专门为顾客送药和借药。因为小店的库存品种数量有限，遇到一些不常用的品种我们没有的可以及时给顾客借回来减少了跑单率。4）门店增加了便民服务椅，方便了过路顾客和摇摇车顾客，我们的服务要求是发自内心，所以我们不仅仅只是针对消费的顾客，没有消费的顾客我们一样以诚相待，我们始终相信精诚所至，金石为开！5）在我们日常工作中我们团结，树立门店积极正面的风气，不在门店探讨泄气消极的话题，门店不自私，多劳多得，我自己也以身作则，不只顾自己的利益，我保证并承诺就算没有我的，也要有我的团队的，切实调动了大家的积极性，具体我们做到热情周到，用专业的服务来取得顾客对我们的信任。每天我们都利用空余时间认真学习每日一题和每日一课和案例分享，每天分析失败案例，提高成交率，积极钻研药品说明书，做到对自己门店的品种有的放矢，心中有数。以目前门店的情况要让我们在华杏，博维康这样低价药房的包围中生存下来，所以我们就只有在服务上更加完善自己，只有这样我们才能够成为这个行业的长青树，利于不败之地。
给大家分享一个我在工作中遇到的一个小案例，与大家共勉。一位女士进店购买外用的阴道栓剂，询问顾客有些什么症状？顾客说就是有一点不舒服有点炎症，你给我拿一个消炎得就可以。把药递给顾客的同时了解到顾客平时月经量少，睡眠也不好，经常熬夜打麻将。我告诉她女性气血亏虚，免疫力低下就会反复并发炎症，推荐使用我们太极天胶，养血滋阴，补血活血美容又养颜，气血好了睡眠也会好。顾客觉得说得有道理爽快的说那就来一吧，看到顾客这么豪爽，我觉得商机来了，便说到姐我们现在阿胶在做活动，买二盒直接省300元现金，买四盒送价值1980元去重庆的长寿活或者去武陵山旅游。顾客犹豫了一下说先拿2盒，吃了效果好再来买。我说好就急忙把阿胶拿去给顾客打粉，在打粉的同时给顾客讲阿胶服用方法和注意事项，顾客走的时候说道小妹你们太极服务真好，下次有什么需要再来咨的你，我说好有什么需要随时来为您服务。过了2天没想到顾客真的来了，问我小妹我妈妈可以吃阿胶吗？我问阿姨有些什么症状？顾客说她呀总是经常感冒，晚上也睡不好。我说阿姨可以吃，我们太极天胶不但可以增强免疫力，也可以延年益寿。阿姨吃了身体好感冒也会少一些，只要老人身体好我们做子女得会省心不少，顾客觉得说的有道理，说那就再拿2盒吧，就这样这位姐成了我们的忠实顾客。
我相信只有脚踏实地精耕细作地服务好每一位进店的顾客，珍惜每一位顾客对我们的信赖，精益求精，用我们的真诚去感染每一位顾客，让他们深深体会到我们的用心，又何尝不会越来越好呢？将心比心，我们可以做到的。
  于是我们做到了，在3月-4月份销售增长4..69万，增幅45%。笔数增长314笔，增幅20%。毛利额增长1.8万，增幅58%。毛利率也增长了3个点。之所以有现在的涨幅，离不开营运部各同事和片长的大力支持和鼓励，更是店上各位姐妹的共同努力。
  我相信我们店会越来越好，相信在大家的共同努力下我们一定会早日扭亏为盈。加油！我们都是最棒的！
