专业+服务得民心
尊敬的公司领导及各位同仁：
[bookmark: _GoBack]大家好！我是来自川太极的代志斌，很荣幸在这里和大家一起学习，我今天分享的主要内容是：专业+服务得民心！
     今年6月我临时接到公司通知，在前后不过2000米的一条街上高达8家药店这样竞争异常激烈的银河北街要新开一家太极大药房需要我去担任店长。在新开的太极大药房银河北街店隔壁就是以低价著称的乐源堂。面对这么严峻的形势，我没有退缩。在公司进行装修期间，我们就每天坚持入户扫街为顾客办理会员卡送小礼品，积极询问顾客的一些日常用药需求并及时记录下来，密切观察隔壁乐源堂进店顾客情况和消费情况，每天总结汇报、互相打气。
困难是暂时的，我们总能克服它。在几经波折后终于顺利开业了，在6月11日正式营业时当日客流85，销售达1.1万，第2日客流95销售1.2万。好的开始让我们激情慢慢。开业后虽然也遇到了很多的难题，但好的开始让我们激情满满。为了吸引顾客提高客流，我们主要从以下几个方面进行了改进：
一、货品充足有信心
面对竞争对手我们不能一味坐等只有勇敢出击。首先我们走访了周边的各个竞争对手做了严密的品种及价格调查，特别是一些敏感品种全部做了吸客的超低特价。同时针对集团自有品种加大了宣传力度，一些新特药品也做了海报宣传，在顾客心目中逐步树立其他药房买不到的药找太极大药房就可以买到的理念。丰富各个品类，完善顾客需求，每人每天必须收集2条关于顾客新品缺货的登记。竞争对手销售较好产品也一并统计报备业务部和商品部及时购进。合理请货，随时关注，分柜负责自己区域的品种缺货，每天交接班时汇报一下本柜缺货品种，确定周边门店是否有货，若有可先在店间调剂，争取日断货率低于3%。现有经营品种3350个，动销率70%。货品充足我们才能每天打胜仗。7月环比销售增长58.5%，8月环比销售增长15.6%，9月日均销售达7300元。
      二、客情维护得真心
每人每天至少办理6个新会员，依托药联换新的大好机会，我们全力宣传只要是在太极大药房购买的价值200元以下的常用药品，过期后哪怕只剩一粒也可免费换一盒新的。顾客反响良好。开业至今已新增会员4700名，有效会员高达90%。老会员若带领朋友进店消费并成为我们的会员，老会员会得到一份小礼品，新增会员第一次消费可免费领取一张8元优惠券，即办会员卡即刻享受全场8折商品优惠，还有更多商品享受双倍积分。免费测血压、测血糖、免费检测骨密度以及微循环。曾经有一名老会员张叔叔就是在我们免费为其进行健康检测时发现其血压正常，但其说话感觉口齿不怎么清楚，观其面部表情肌不自然，口角下垂，很明显的一个面瘫先兆，告知其儿女赶紧带他到医院进行检查治疗。儿女随即带其到医院确诊为面瘫，经过为期2个月的治疗张叔叔面瘫恢复，其儿女对我们感激不尽。在小区逢人便宣传你们买药到太极啊，他们专业，连我的面瘫人家都能及时发现，我们一家买药只相信太极。叔叔现在就是我们药房的义务宣传员。顾客就是我们生存下去的生命线。尊重和理解每一位顾客是我们最起码的礼仪。我们提供免费厕所，以解燃眉之急，每天自购金丝皇菊泡上一壶清凉茶让进店的顾客和周围的居民称赞，不买药出来遛弯也会到我们门店来坐坐，喝一杯茶，和我们闲聊几句。会员每天可以免费乘坐一次摇摇车。门口的摇摇车也吸引了很多小区的老人带小孩子过来玩耍，小朋友好奇门店有很多异型气球，既坐了摇摇车大人也在店里转了个遍，遇上自己家里需要的商品也就顺理成章的购买了。小孩子是最纯真的，刘阿姨的小孙子就是个招人爱的小可爱，每天都要到我们店上来转转。刘阿姨说小布丁喜欢太极的小姐姐们，每次来都把他逗得很开心，他们也愿意在我们店里停留。小区里的邻居看有人有小孩在门店里玩于是一到晚上店堂里除了买药的顾客就是孩子们满堂的笑声。
三、专业服务得民心
     用心服务顾客能感受到我们的真诚，而夯实的专业才能铸就我们的基石。顾客迎进门，达成靠专业。虽然门店只有我和一名老员工，另外3人全是未曾接触过药店的新手，还有一人是公司刚分配来的实习生，但是我们并没有因此而气馁。因此培训带教新员工就显得尤为重要。对新员工主要加强专业基础知识及销售技巧的培训和演练，对老员工主要针对新品及挑战性的专业转训，让员工提高主动学习能动性，明确自己的学习方向。通过关联、疗程、服务提高销售，用数据正确评价员工，指导员工按时按量完成拿药练习，认真检核追踪后期销售数据的变化适当进行物质及精神鼓励。在你追我赶的学习氛围中新员工很快融入到工作中，经过1个月的带教已能独立开展工作，业务技能明显提升。我们努力践行“海英笑”“阮丽礼”“长菊劲”。我们每天真实地努力着！我们不怕吃苦就怕顾客说我们不够专业。我们都是太极好儿郎，要无愧于我们的名字：太极人！
     有了好的开始，我们要保持下去。我喜欢这句话：凭努力累积的运气，凭时间得来的东西，最为珍贵。做销售也是一样，只有开始，没有结束！

   
