                      学习心得 
   前几天看了华油路店店长何丽莎写的销售增长经验的文章，从文章中我们店学习了几点。
在竞争中成长，华油路不足200米处开了家博维康药房，众所周知，博维康就是很多品种价格低于太极大药房，活动比太极吸引人，在这种情况下，太极不能和别人比价格，活动也没法和别人比，那么华油路要如何和博维康竞争，值得我们店去学习，华油路说道首先要比专业，比服务。设想，其实我们很专业，顾客买药便可以很放心，药品销售比不上买锅碗瓢盆，自己可以随便选。
抓重点会员，发展新会员，是每个店都应该重视的一个环节，尽力挽留老顾客。在市场严酷竞争的今天，五花八门的门店已经把顾客瓜分的差不多了，试问有好多店能完全抓得住自己的老顾客，在这一点上，我觉得何丽莎分析的很到位。崔家店这个口岸，竞争不是很激烈，但是我们也要尽力维护好自己的顾客，有时候可以把厂家赠送的赠品送些给顾客，让顾客使用积分，让他们享受到会员的好处。抓重点品种，做有针对性的促销活动，也是有必要的，收银台的一句话服务，对销售都是有利的。调整好心态，调动员工积极性，俗话说一颗耗子屎，打坏一锅粥，每天抱怨这个抱怨那个，久而久之，抱怨的事情就在心里面生根发芽了，但是，我们每天以积极的心态面对工作，微笑面对顾客，顾客也会感受到我们的好心情。
为了我们的美好明天，这一刻，我想我们都应该积极面对我们的工作，在平时的工作过程中仔细，脚踏实地的干，销量必定蒸蒸日上，节节攀升。
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