提动销促周转--商品聚客来
                    四川太极光华店------魏津

尊敬的各位领导及同仁：

    大家好！我是四川太极大药房光华店店长魏津，成都中医大中西医结合专业毕业。进公司五年先后在光华村店，光华店当店长目前在备考中药执业药师。
我店位于二环路西一段，属于商圈兼社区店。2017年上半年我店销售额为328.5万，同比增长86.7万元、增幅36%；客流为3万笔，同比增长2500笔、增幅9%；毛利额为97.7万元，同比增长19.3万元、增幅为25%。
所有的增长都源自于我店员工齐心协力和公司领导的悉心帮助，作为一名店长我深知商品就是销售战场的子弹，对门店商品有效的管理也使我店收益颇多，因为这促使上半年我店商品月动销率排名第一（除开总店）、同比增长12%。

主要表现在以下几点：

注重客户需求，关注缺货、新品引进
每天安排当班人员对顾客需求缺货品、新品进行登记，上报公司寻找货源并保留顾客信息；门店以最快的速度跟进追踪货源情况并跟进回复顾客。每周要货前3天关注门店生成计划情况，并关注公司实时库存，保证1个月内顾客需求量。通过这样持续坚持的关注，满足顾客的需求，提升了顾客的满意度，同时丰满了门店的品种数。
我店在库品种数从2016年3643个上升至2017年3921个，增长278个。门店增加1个品种，就会增加2个顾客，为门店带来了客流和销售的增长。在增加新品和补充缺货的同时，关注门店的动销率；每天坚持拿药练习，每周定期抽查，使得员工快速了解门店新增商品、加快动销；我店月动销率由2016年55%提升至2017年68%。

二、保证应季品、畅销品库存，提升顾客购买欲
俗话说“货卖推山”，我店每次提前一周对下一个季度应季商品、畅销实施备货，加大库存量，配以公司制作的宣传物料，营造一种视觉冲击，让顾客一路过就有家庭必备的感觉，产生购买欲望。 货品到店后，我们第一时间组织全店员工学习产品一句话卖点，培训产品知识，人人下达任务，店长天天通报，调动店员积极性一起抓好应季畅销品动销。
如：藿香正气口服液店员人人会背说明书，从元月份起抓感冒药功能销售。在2016年销售金额为：32055.3元，数量为：3737盒；2017年销售金额为：73844.8 元，数量为：8760盒，销售额同比增幅130.4 %。
三、月月清理不动销，人人头上扛指标
每月导出门店库存高于30天销售的商品、上月不动销商品、6个月内效期商品进行任务分解至人头，人人消化一点点，库存积压就会少一点，门店周转就会高一点。针对这部分商品，门店执业药师会在员工拿药练习后，再组织3-5个商品利用交接班时间进行产品知识学习（包括：卖点、联合用药、注意事项及禁忌）。实行员工销售“签到制”（销售不动销商品到店长处签到），店长周周做通报、排名，让员工有销售这部分商品的紧迫感。正因我们自己给自己的紧迫感才使得我店每月周转率由2016年35.8%提升至2017年47.5 %，季度周转率由2016年57.3 %提升至2017年97.6 %。
学习是自己的事儿，进步是与时俱进，我店的业绩离不开员工的积极配合和主动学习的态度。
在下半年的工作中，我们将继续坚持做好门店商品管理与关注，运用数据与实际销售相结合，积极学习商品知识，提高自己的专业能力；优化门店库存及品类结构，将我店打造为“人有我有，人无我有，人有我优”的商品形象及专业形象；让商品琳琅满目，让门店在顾客心中形成“买不到的药就到太极买”的良好口碑！
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