“真诚服务，内练内功，”实现销售突破
尊敬的公司领导各位同仁们：

我是来自太极大药房汇融名城店的李紫雯，来到太极大药房一年半的时间里，我能从一个门店的普通营业员走到现在的店长岗位，离不开领导的信任和同事的热心帮助，在这里我要感激太极给了我这个医药行业很好的发展平台。也能让我为太极零售行业贡献自己微薄的力量，是太极培养了我，我才会有现在不断提升自己的空间和舞台。

2011年对汇融名城店来说是崭新的一页，对我个人来说也是一个新的开始，作为一名年轻的店长，我面对的挑战和困难是不言而喻的，记得刚开业那段时间，店里人员短缺，我和员工们每周至少都要上3个通班，当看着同事们疲惫的神情时，我感到难过，然而我唯有用坚定的信念来鼓舞和激励员工们，同时面对员工的那种不计个人得失，无私奉献出个人的全部精力和时间，我又备受感动，更激励了我负好责，做好店长的表率作用，尽力完成公司的各项任务和指标，这也是我们学习太极人无私奉献的体现。

对于新开门店来讲，抓销售就是抓会员，所以我店开展了会员的电话营销：首先，我店是社区型药房，中老年人较多，我们给前来测血糖和测血压的会员顾客建立了档案卡，为超过一周没来检测的顾客安排了专人进行电话提醒，赢得了许多会员顾客的赞誉。有天我们发现常来的王淑华阿姨有一个星期没有来，我们查询会员资料后给王阿姨打了电话，当王阿姨接到我们的关爱非常惊讶和感动，原来阿姨家里有客人就忘记了，没想到太极药房这么关心她，后来阿姨到店里感谢我们，又购买了一些降压药和保健品，还给我们介绍了很多朋友和邻居到店消费。其次，门店上会员疗程用药的电话回访也是销售增长的保证。我们每天将自己推荐的会员疗程用药进行登记，按服用情况进行电话回访，同时在电话里提供其他咨询，我们根据会员描述，也给下一步门店上联合用药提出了新的修正。我们秉承负责任的态度让很多会员都比较满意，认为我们是专业的药房，成为了我们的忠实会员，我们的销售也由最初的6万余元上升到现在12万元。这都离不开会员对我们药房的支持。

要让销售持续增长，除了做好会员服务还要狠抓内功，内功就是“专业知识及销售技巧”。我在店上准备了《常见病用药》等专业书籍供大家学习，目的是营造良好的学习氛围让我店员工及时充电，同时也能让我门店在周边药房中脱颖而出，成为老百姓心中最专业的药房，可谓一举两得。另外每周我都会制定员工的销售培训计划，由店上的销售能手进行培训，每月进行考试以提高销售技能。我相信有的放矢才能创造更高业绩。其次要求店上收银员坚持“一句话服务”：即收银员在收银时必须根据顾客年龄用一句话来推荐其未购买的其他品种，如保健品、药妆、中药袋装茶饮，含片等等以提高产生销售和增加客单价的几率。

回首过去是为了更好的展望未来，2012年是我们太极大药房奋斗的一年，我会坚持在会员服务上秉承集团公司“真抓实干，创新营销”的方针，让药学专业服务成为我门店的名片，完成今年新的销售任务，让2012的销量和业绩更上一层楼！ 
谢谢大家！
汇融名城店   李紫雯
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