             2017拥抱改变，做更好的自己演讲材料

尊敬的各位领导，亲爱的同事们：

        下午好！我是来自枣子巷店店长郭祥，现在随着社会日益趋向信息化，医药行业竞争越来越激烈，我们要想在这个行业立于不败之地，我们门店要想在商圈范围内拥有良好口碑和忠实的会员，必须多学习，以更专业的医药学知识增加门店回头客；必须好态度，以优质的服务维护好新老顾客；必须更灵活，以敏锐的观察和周边的药房竞争，在2017年拥抱改变，做更好的自己！

      先从周边环境说起，我们店位于物堪队楼下，对面是成都中医药大学的后门，门店的主体消费群是中医大的学生及研究生、物堪队退休老人及家属、中医药附属医院病人及护理人员，门店商圈附近的药房以远近顺序分别是广安堂、疑难杂症诊所、德仁堂、四川大药房、杏林大药房。面对分布密集的药房，顾客的选择多了，门店的竞争也特别大，首先我们店根据人员上班路线分任务收集周边药房信息，我们店共4个人，我负责广安堂、德仁堂、四川大药房;李俊蓉负责；王兰负责新中一大药房及疑难杂症诊所;刘美玲负责杏林大药房,平时每天上班途中观察自己负责的药房是否在做活动，及时通知我，我核实后根据实际情况上报制定门店活动方案。每周抽时间去自己负责的药房逛一圈，看看他们的品种，有哪些是有吸引力及库存大的，门店想办法丰富品类。同时看看他们的特价品种，及时将他们吸客的特价品种录入系统的价格维护。

       然后从门店自身情况情况分析，首先是人员管理，提高专业度，门店所有人员坚持每周进瑞学系统学习产品知识，其中每周每人重点产品知识学习500分、滞销品种产品知识学习500分，拿药练习3次。每次学习后将积分截屏发至门店微信群。每月门店根据公司下发的瑞学系统考试内容拓展联合用药及疗程用药，如2月份瑞学系统主导消化系统，那么门店通过学习后把这个月成功的销售案例在门店周会议上通报表扬及学习，门店在日常销售中注意提高联合销售，要以顾客的治疗效果为出发点。每天交接班

      商品管理上每周除正常的两次要货计划，每天都收集缺货品种，自己整理自己负责货架的缺货在桌面上的缺货登记表记录，如遇到顾客急需的品种用笔记本记录下来留下顾客电话号码后通过门店调拨或写计划要货，等门店到货后及时电话联系顾客，对于经常有顾客询问但门店无货的品种及时查保管账，公司有库存的及时要货，无库存的按新品上报流程上报，确保每个进店的顾客都能买到自己需要的货品。效期货品管理方便，每月清理离失效期6个月的近效期做重点陈列，分货架分人员负责，严禁将效期药品销售给顾客，对近效期药品要先算服用时间确保能在有效期内服用完并提前告知顾客。

      会员管理，2016年全年有消费的有效会员有2018个，其中重点会员（每月进店4次以上会员）有168个，这部分会员分人员维护，在大型活动有折扣有丰富赠品时给自己负责的会员电话通知告知优惠，为老会员带去实惠和小礼品。2017年每天每人有4个新增会员的任务，门店日均客流为106人，确保门店每天办理16个新会员，为门店的后续发展奠定基础。

      活动管理，每月1次大型活动，回馈新老顾客，逢大型活动，门店所有人员轮流加班，确保活动期间销售人员充足，每次活动前将活动目标告知大家，将任务分解到每个人员，让大家都向着同一个目标冲刺！每月任务下达后，将任务分解，交接班时通报当天任务完成情况及下一个班次的目标，确保每天都能完成任务，不欠账。 

      2017年，我将带领我的团队奋力冲刺，从我做起，拥抱改变，做更好的自己，和门店所有姐妹一起努力将枣子巷店做更好的门店！谢谢大家！   

                                                  枣子巷店郭祥

