     回望过去的半年里，在公司领导和全体同仁的工作努力下较去年相比，销量有了一定的增长。作为门店店长，我非常感谢领导的信任和同事们的支持。同事也倍感压力，因为门店周边的药房越来越多。最近的距离100米药房的都有3家，面对这种竞争让我明白，在这样的情况下只有走出去才能让门店有生存的空间。通过对外发放宣传资料和专业技能知识的培训，以及加强对企业文化和福利的宣传，让员工深入脑海，在这样的方式下我门店实现店外销售28373.5毛利4085.06.特别是单品太极钙实现销售26443.75毛利     。同比去年增长375.27%。现在就销售成功案例给大家分享一下：

在会员日的一个中午，太阳很大，也没什么人。一个看上去很不整洁的老年人进店，大家都觉得没有什么购买力，只是询问需要点你什么，然后什么也没有说就走了。可是当我走到店门口的时候，我发现刚才的那个大爷目不转睛的盯着我们太极钙的展示盒和补钙宣传知识，就主动上前询问，可是大爷连头都没有抬一下，没办法，我只能站在旁边耐心的等着，果然大爷没有让我失望，很快的就问了我这个钙片真的有你们宣传的那么好吗？我一听有戏。就跟大爷说：这是我们太极自己的产品质量是100%的保证，这个钙呢是葡萄糖酸钙，水果味，易吸收，口感比较好,您可以试吃看我说的对不对.而且我们这个钙片不会对您的胃肠道任何的影响，因为这个事咀嚼片，从药理学角度来说咀嚼片是舌下含化吸收，直接进入血液，不需要通过胃和小肠。这样的钙片您觉得能接受吗？大爷想了一会说那你给我来一瓶吧，我就看大爷比较好说话，就接着说，大爷，一般补钙都是3个月一个疗程。你看要拿一个疗程吗，再说夏天易出汗。钙盐流失也比较多，按疗程吃的话更好。听我说的比较专业话大爷买了，而且给他办了会员卡，让我意想不到的是大爷还给我介绍了还几个顾客来。说我们这服务好，贴心。

从那案例中我知道珠专业知识只是其中的一种，更贴心的服务和更耐心的用药指导才是我们进一步的里程碑。

  在今后的工作中更好的做好本职工作，带领门店员工努力下半年公司下发的各项任务。
