                                    认真做事，做好事
     2016年是新型的一年，药店的转型就是由单店转为连锁，连锁改变更具规模更规范，而我们也作为一名药店人也随之在改变。在这些改变中，唯一不变的是我们认真做事，一定要做好每一件事的信念。
  我们经历了药店经营质量管理必须进一步规范，学会如何使用远程审方机，怎样维护顾客的用药安全；也经历了公司营运部门要求的改革，如何让门店提高销售就必须增加门店的经营品种，让消费者进店觉得舒爽就需做好卖场的陈列；也接受了最为重大的一次店面升级改造，为后期的销售工作作了较好的基础。
   2016年这一年药品行业竞争激烈，我们想要在这种情势下就需要调节自己的心态，必须由惰性销售转变为积极迎接，由僵硬销售转变为灵活销售，提高自身的专业基础，合理做好联合用药知识，做好对顾客的需求服务，这都离不开我们认真做事的态度。16年9月刚好是盛夏，公司的团购活动正如火如荼的进行着，但我们店却心情低落。我们的团购任务是至少1800元可到现在还没有着落。正在这时，之前在我们店购买过药品的顾客到店了，是阿坝州1位国家电网公司的人员。我们上前接待，并询问了情况，一开始并不知道他需要多少药品。他告诉我们需要急救常备物品，是否有急救箱、消毒类品种。我们告诉他这些都有。慢慢地他在回忆中选择的东西品种渐渐多了，我们意识到他应该是替公司采购，这应该是个团购。于是我们向他了解情况，并建议他把需要的东西都一一罗列出来，我们再为他整理下。他说他回去向领导要张清单，到时候给我们电话，我立马拿了名片递上去，并告诉他太极的药品绝对有保障请放心选购。他点点头便离开了。果然，过几个小时后他打电话过来告诉清单品种，因为种类较多所以互相加了QQ，通过传照方式我们知道了他们所需求的东西。因为刚好是在国庆前，所以我们答应他2天内给他备齐货品。于是，我们开始为其整理货品的信息，数量、规格、价格等。总共20多种货品，数量共有100多个，清算下来有三分之二的品种是不齐不全的。我们立马上报片长，并开始查询片区库存，但还是不能调齐品种。我们先把整理的信息又回馈给顾客，折扣下了总共11000多元，他看了后觉得金额有些超出上级的要求于是要求适当的减少数量。然后我们又开始根据药品的用法为其减少到9千多元整，发给他看了后觉得这个数字还能接受。于是我们开始电话联系业务部，发了清单给商品部，两个部门都相当给力，公司现时没货的品种立马向西部调集。第二天门店一人留店，另一人到片区其它门店调货，我便叫了辆车随我到公司仓库拿到了货品然后匆忙回去。到了下午5点过我电话通知顾客可以到店拿货了，他到店后对我们准时备货表示了感谢，为他清点货品后登记了他单位的基本信息，以后如有其它需要记得通知我们。今年的团购靠的是门店同事的协作，对待这种事情每个人都很积极，做事都非常认真配合才能成功。
    当然这一年有种种的不足，无论从自身还是从货品方面，我们在2017年将根据不足的现状再次作如下改变：1、通过购物篮来提高客单价。 首先保证购物篮的干净整洁，活动期间我们的手上必须有一个购物篮，方便顾客购买药品，当顾客购买物品超过2件时必须主动递购物篮，这样可促使顾客有购物的心理。让其觉着是在像超市购物。说着简单，这是一个长期而且必须坚持的工作。 
2、商品品类管理。 每位员工需清楚门店品种销售情况，根据其销售情况进行合理的要货计划。在这些情况下，一定要把商品信息的登记做到位，比如医院品种、其他药房销售较好且我们没有的品种。按时做好商品效期管理，将效期品种与其他品种作联合销售，以消库存。在陈列上，随时调整货品位置，给顾客一种新鲜感，也能让其认识品种。
3、员工专业知识培训。 药品就是我们的武器，对武器的不熟悉，直接造成战争的失败。只有对产品的绝对熟悉才会真正的联合用药，才不会出现荐错药、卖错药的情况，最大限度地避免了因销售而带来的顾客投诉，从而提高顾客满意度。过硬的专业知识是一场成功销售的开始。
4、重视顾客服务。一直在说顾客是上帝，做销售就是在做服务等等，但是有没有真正的把顾客利益放在第一位只有我们自己心中最清楚，顾客是一切精彩的开始，无论我们的其他工作做的再好，没有顾客消费，一切都是零，更谈不上能否完成公司下达的目标。因此，必须要重视顾客服务，重视顾客投诉，认真并科学有效的管理好我们的顾客，把更多的顾客转化为我们的重视顾客，便会是守护好我们一切精彩的开始。
[bookmark: _GoBack]新一年已到来，说不定有许多我们意想不到的改变，但无论怎样改变我们能做的就是认真对待工作，对待每一事务，做好最真的自己才对得起自己。 








  
