心诚创销售
尊敬的各位领导，亲爱的同事们：

大家好！

    我是来自太极大药房天久北巷店店长丁偲迪。回顾我到太极大药房的这段时间，我在公司领导及同事的支持与帮助下，严格要求自己，按照公司要求，较好的完成了自己的本职工作。通过这段时间的不断学习提高，工作上面有了较好的突破。

     现我将我们店2016年和2015年这上半年工作情况汇报如下：我们门店去年2015.1.1-6.30共销售 42.6万元，销售笔数8214，毛利13.2万，毛利率30.94%，集团品种共销售4.5万元，门店中药销售2.2万元，保健品销售3.45万元。今年2016.1.1-6.30共销售46.8万元，同比去年增长4.1万元，销售笔数7364，毛利15.1万元，毛利率32.36%，同比去年增长1.42%，门店中药销售2.3万元，同比去年增长656.27元，保健品销售5.56万元，同比去年增长2.1万元，集团品种共销售2.8万元。

现将我的工作总结及经验呈现如下：我店是小区门店，店面也不大，总共93.2平米，我是从3月5日到店接手我店，从2月开始约有一月的时间关店装修，我店新升级重装开业后，举行了一场大型活动，当时我到点面临的重大问题就是老顾客的流失，为了能让流失的顾客回店消费，让老顾客继续享受我们的会员制度，体验门店装修后不同的效果及待遇，我们以顾客为上帝，回访老顾客通知顾客我店已装修升级完毕，对待顾客总是热情相待，每天热情主动的为顾客量血压，久而久之，量血压的顾客就成为了我们门店忠实的顾客，每次都很信任我们买了很多药，顾客觉得我们服务太好，也会介绍他认识的一些家人来我们店买药，经常夸奖太极药品质量好，服务也好，当我们听到顾客这么说时，我们心里总想我们一定还会做的更加好。

下面我给大家讲述一个真实的让我这个刚上任不久的店长有一小点成就感的案例，与大家相互学习交流：有一天我正在接待一个老爷爷，我连忙上前询问他有什么症状，他说他要十多盒蛇胆川贝液，我忙说你吃这么多，是咳嗽吗？他说是的，咳嗽了一年多了，我说那你吃这个肯定不行，你肯定有肺热，经过我给他讲述一下后，老爷爷忙说你推荐我吃什么呢，于是我把我们卖的比较好的藏药给顾客，给他说这个专治肺热咳嗽，支气管炎，久咳热咳，于是耐心为他讲解，他觉得挺贵的，我说你先拿一个小的疗程回去试试。效果好你下次来接着买，他看我那么诚恳的为他讲解，忙说那我拿一小疗程试试，于是我给他说了怎么服用。过了十五天过去了，这个老爷爷和他老太太一起来了，他说：医生，在吗，辛苦了！吃饭没有？我笑道说：马上就吃啦，今天过来有什么需要帮助吗？他说上次你给我推荐的药太有效了，我不咳嗽了。差不多快好了，于是拿了一个大疗程还给他儿子买了，老爷爷留了我电话，说以后不懂的直接电话问你，我说随时找我。于是他突然表示感激给我送了他们贵州的特产，我忙给他说，太客气了，这是我们应该做的。他强留我收下来，说这是他们心意，见老爷爷这么开心，我不好意思的勉强接受了。后来这位老爷爷每天经过我们门口都会进来找我聊天问候我，我也觉得很开心，又多了一位忠实顾客还多了信任我的人。除此之外我们没事时会逛逛周边药房，观察我们周边竞争对手每天都在做些什么我们好提前下手，及时宣传。我们每天心中都保持着上进心，完不成销量加班也会完成，每天都不欠账，积极完成每个月的任务及所有挑战。以前每天日均销售一两千左右，现在每天日均销售三千四左右，在2016年的下半年里。我们会争取每天销售上升至五千元，争取为门店及公司带来更多的销售

    我将以提高自己的专业知识和团队管理能力为目标，力争完成公司下达的各项任务，实现门店盈利，保持个人业绩增长的同时，带动门店继续增长。在维护好老顾客关系的同时。在2016年，我将和带领门店上的员工一起提升销售技巧和服务意识，优化门店品种，优化陈列，用我们的专业知识和优质服务来迎接每一位顾客，让顾客来到我们太极大药房都能买到满意优质的药品，让我们共同努力，使我们的销售更上一个台阶。

                                 天久北巷店：丁偲迪   

                                    2016.7.20

