
我店2019年销售839.73万元，利润115.7万元,同比去年销售增长33%，利润增长53.11万元,增长率84%,个人销售192.26万元，位居门店第一,全公司店长第二名。日常加强自我学习,参加拜耳优思明全国竞赛得团队第二,药店操盘手团队第一,并在进行继续教育学习。人员方面,在2019年上旬工作中,我店将原有6名老员工减为4名,增加实习生2名,减少人员成本. 认真代习门店实习生,定期门店自行进行商品名通用名笔试,货架货位实操考试,且鼓励要求实习生参加销售以及负责门店一些基础管理工作,如A负责自动售药机货品填充,货道设置,出现问题及时与技术部门联系,维护日常运作.在日常交接班时由实习生负责邮件文件的传达学习,不足地方由我再进行补充,锻炼胆量,增加她们的自信心,让实习生尽快的成为熟手,从原本向公司要熟手到分配来的新员工门店都能培养为熟手.本年度成功带出3位门店优秀店长.
销售方面,每月按照公司下达指标,销售及各品种任务分配到人头,集体学习品种清单,以及熟悉重点品种所在的货位.每天每周跟进进度,发现问题及时讨论解决,力争完成各项指标,创造好的销售额及毛利额. 我对待顾客认真负责，态度友好，以专业知识为销售导向,解决顾客所需为前提,对门店员工也是同样要求,且以身作则,获得门店诸多老顾客认可。我觉得门店零售没有多少华丽的增盈方式,紧跟公司的步伐,按照要求落实在地,就肯定能出成效.公司特别注重专业化服务以及综合服务技能,我们门店人员也同样高度重视,以公司的“销售八步曲”和“收银八步曲”为指导,做好药品销售. 在目前“小病去药店”已经成为许多消费者的习惯性选择,对进店了解顾客症状,详细询问并反复确认,了解治疗对象,是否时可以接受药品建议的顾客,了解顾客症状持续的时间或者发作的频率,有用过什么药物或者治疗方式,这样可以避免推荐顾客已经尝试的并且无效的治疗方式,是否服用其他药物?有没有其他现有病症?是否正在进行治疗?我们还会问顾客家里有哪些治疗现有疾病的药物,看看是否对症,可以继续服用的我们不会再重复推荐,有的顾客家里现有的药已经足够了,我们会建议顾客这次不用买药.对主动咨询药品的顾客,我们主动告知顾客咨询的问题,包括药品的适应症,用法用量,使用注意事项,提醒顾客,如果有某种情况可能不适合服用此药物.例如:正在服用一些不可与本药物同时服用的药品,非本药品的适应症/孕妇或者哺乳期妇女.提醒顾客使用前再次阅读药品说明书,如果代家人购买,提醒顾客传达信息. 记得一次一女性顾客指定够买半年的叶酸片和爱乐维说打算一起服用,我看见后给顾客道歉并建议顾客选择一种购买,顾客还很疑惑我为什么不让她多买,之后我告诉顾客,孕妇在怀孕前3个月和孕早期3个月都需要补充叶酸,叶酸可以促进胎儿神经系统发育,预防神经管畸形的发生,同时对于血红蛋白的生成也是有帮助的,就是可以预防改善贫血.正常孕妇,1天的叶酸摄入量大概是0.4~1mg,高危孕妇可能需要服用大剂量的叶酸,但是都是要在医生指导下服用的.单独叶酸片0.4mg的叶酸含量,爱乐维0.8mg,如果一起吃就是1.2mg,超过一般剂量了,补充过多可能导致你出现肠胃不适,消化不好的症状,会影响锌的吸收,引起锌缺乏.顾客了解后十分感激,之后在我们专业的推荐下购买了半年爱乐维,7盒天胶以及男士服用的维生素和三个月五子衍宗丸.我对待顾客认真负责，态度友好，以专业知识为销售导向,解决顾客所需为前提,对门店员工也是同样要求,且以身作则,获得门店诸多老顾客认可。周围的顾客都很信奈我们.在保健品受医保刷卡政策限制的情况下,我们重点学习中药和医疗器械,针对慢病顾客推荐中药养生和血压计,血糖仪等器械自测,2018年保健品销售71.77万元,毛利35.48万元,中药销售30.11万元,毛利13.87万元,器械29.96万元,毛利12.78万元, 2019年保健品74.38万元,毛利31.75万元,中药43.75万元,毛利19.98万元,器械52.94万元,毛利21.94万元.进半年公司活动带领全店人员团结一致，积极努力，均完成活动下达任务。
全店事务分配到人员,做到人人有责担,每个店员都是当家主人.全店人员积极乐观，互帮互助，团结友爱，门店氛围良好，实习生妹妹说在我店感到很幸福!2020年我们将继续在公司大政策领导下,干好实事,90%复制+10%创新,提升专业化服务和综合化服务技能,2020,我信,我行,我们信,我么行!
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