         新都三河场店总结和心得

我们店地处在一个物业小区内，主要居住人群是天回镇周围的拆迁户和荷花池附件做生意的，还有大部分是外地到这边来打工的，最近随着温度的逐渐升高客流量在减少，而且顾客到店的主要时间分布在早晚和晚上，我们也在坚持办理会员卡和维护老会员，自从隔壁开了一家芙蓉药房以后，很大一部分顾客被他们的特价吸引过去，我们公司也有特价，只是芙蓉的特价比我们特价还低，我自我觉得两个药房在特价上不能形成恶性竞争，我们更应该从自身找原因，热情的服务和专业的知识才能留住顾客，但是这是一个过程，也不是一个人能做好的，必须要一个团队的努力。

这个小区的主要人群属于是比较精打细算的人群，他们普遍没有感觉到我们药店有优惠，而且每次活动力度不大，顾客总是觉得我搞活动像没有搞一样，对我们的活动不感兴趣，大多时候处于观望态度，希望公司在活动方面可以做一些让顾客感觉确实有优惠的活动，俗话说“舍不得孩子套不到狼”这样会给一个店注入很多新的人群，而这部分人群会成为我们比较稳定的会员，两外一方面也会让我们的老会员觉得成为我们的会员会很有优越感，因为人就是这样的，如果这个药店有一个他熟知的药比别的地方贵，他就会认为你这个药店所有药都贵，反之同样的道理。 

刚刚分析的只是一些客观原因，最要的还是主要原因，公司自去年开始出台了一系列任务品种，而且未完成就要罚款，在这种情况之下导致了员工在工作中积极性的问题，员工觉得任务太重，再努力也是完成不了，当然这是一种心态问题，一线员工是一个公司最好的宣传资料，如果连自己最基层的员工都觉得上班像是在混日子，那这就是公司值得反省的问题了，员工的积极性光靠一个店的店长是调动不起来的，员工心态好了积极性高了，觉得上班有意义了，那公司的营业额自然就上去了，人最怕的就是认真。当然在对别人提要求之前首先要先做好自己，我们应该多培训药品各种疾病的培训，让厂家多搞搞产品培训，首先要我们自己先了解了产品才能让顾客更好的了解产品，让个个员工都成为专业的。

总之，要想让零售药店在激烈的市场竞争中立于不败之地，并能发展壮大，提高药店的盈利水平，决不仅仅是销售高利润产品所能做到的，还必须有效提高门店店员的基本素质和专业知识水平，并在合理推荐药品的技巧上下工夫，锁定稳定的客源，发展新的客源，才能让企业象滚雪球一样越做越大。
