在竞争中成长

   尊敬的各位领导，亲爱的各位店长们，下午好，我是华油路店的店长何莉莎，非常感谢领导给我这次上台与大家交流学习的机会。在药房激烈竞争的今天，我们要如何要在竞争中取胜，是我们一直都在寻找的。

我的门店是一个典型的社区型门店，周围没有繁华的街道，主要消费人群主要就是财富又一城小区和前面的华油苑小区，消费人群还是比较单一，去年7月份的时候，离我们不足200米的地方开了一家博维康药房，而且不到一个月便可以刷卡，博维康药房是主打低价策略的，而且在会员日，会员可享受8.8折，而且每到周六会员日的时候还要送东西，给每个办会员卡的顾客送劵，这个冲击实在来的不小，让我们有点措手不及，几天销量都在下滑，而且来客数也在下降。这样下去肯定是不行的。

我立马召集了我们店上的员工一起商量如何与博维康药房竞争，现在火都已经要烧到我们身上了，坐以待毙的话，那就只有缴械投降，那肯定是大家都不想看到的。经过大家的激烈讨论，和后来的积极实践，我们的销量并没有下滑的很厉害，而是每个月都稳步向前。

首先，不去与它比价格，我们要比专业、比服务。如果我们去和博维康药房比价格，那我们肯定比不过人家，还可能适得其反，现在搞低价策略，已经要被淘汰了，其实对顾客而言，花钱买药的目的主要是把病治好，但是如果花很少的钱，买的药并不对症，吃了不管用，对其来说也只能是一堆废品。所以在我们接待顾客的时候，一定要问清楚顾客的病情如何，一定要对症下药，而且顾客服药之后有什么禁忌，一定要告知顾客。但是肯定不可能我们店里面的每个人的专业都很好，所以那就需要每时每刻的积累。每周店里培训一次专业知识，自己每天上班的时候也可以把每个不熟悉的药拿来看。只有一天一天的努力，才会换来扎实的专业知识，进店的每位顾客，不管是买1、2元的药还是买好几百的药，我们都要一视同仁，微笑服务，不能因为别人买得少就态度不好。

抓住重点会员，发展新会员。大家可以算一下，一年以上的顾客一直都还来自己店消费的顾客到底有多少。其实算一下，并不多，也许有很多原因导致，但是如果我们不发展新的会员，那么我们的忠实会员就会越来越少。因为那家药房的原因，我们确实丢失了很多老顾客，一些老顾客还来到店上说我们太极的药实在是太贵了，会员价都还比别人贵几块钱，比医院都还贵，有些顾客干脆就不再来店上了。其实遇到这些顾客，我们也挺难过的，都希望尽全力挽留住，但是也许这些顾客也不是我们能够留住的。所以我们要不断的发展新的顾客。从开业以来，到现在还一直在我们店上消费的忠实顾客，我要求我们的店员，一定要记住别人的名字，以及用药的习惯或者慢性病用药的种类，这样顾客来到本店。我们就可以很亲切的叫出他的名字，让顾客觉得很亲切，就像很熟的朋友关系，加强了彼此之间的信任感，这也是我们销售必不可少的。

抓重点品种销售，宣传太极文化。从去年11月开始，我们公司开始针对一些重点品种展开一系列的单品促销活动，而这些单品基本也是我们太极出的，在一些广告品种或者是医院品种（比如心脑血管等）与博维康药房是无法正面竞争的，也许你今天把价格降的和它一样，明天别人就会又把价格又降下去，所以我们只有从这些重点品种来做文章，因为公司选这些品种做活动，肯定有区别于其他连锁药房的，所以我要求我们店上的员工不仅要主推这些品种，还有将这些品种的优势，及联合其他药物销售的要点必须完全牢记，还有做到收银台一句话服务，因此我们不仅将品种买的很好，还有助于提高我们门店的销量，真正的做到了双赢。

有针对性的促销活动，是一把利剑。说一句实话，博维康药房的促销活动，确实做到很好，看到别人的宣传dm单，当时就汗颜了，什么倍他乐克2.9，北京降压0号9角，看到这些价格，就在想肯定有很多人明天开始要去排队了，而且别人可以送鸡蛋，送洗衣粉，洗洁精，送油，这些东西是我们太极想送但是不敢送的，我们该怎么办呢？难道就等这销量下降吗？当然是不行的，我们要搞适合本店消费人群的活动，通过询问来本店消费的顾客，对促销活动有没有很好的建议，比如是喜欢打折还是省钱，还是送东西，所以在公司没有活动的情况下，我们就自己申请活动，在活动开始一两天召集厂家来店上，别人在搞活动的时候，我们必须要搞活动。当然活动氛围是很重要的，一些重点单品肯定要重点陈列。一定要给顾客营造一种宽松怡人的购药氛围，更加贴心的药学服务，给人一种回家的感觉。只有促销活动让顾客产生购物冲动了，才算促销活动取得了预期的目的。促销活动的准备工作也是很必要的，一定要给重点会员打电话告知。不同的季节主打品种不同，每个月的社区活动一定要做大做强。不去与私人药房拼低价，一定要搞出特色，比如免费检测什么，先把顾客吸引到店，再推荐一些活动品种。其实这只是我们总结的一些促销活动内容，我相信比我做的好的店长还有很多很多，希望下来之后我们可以相互学习，交流。把你们的好方法拿来一起分享哦！

    最后，调正好员工的心态，齐心协力的去完成销量，完成任务。现在任务一年比一年高，而且药房周边的竞争也一年比一年更激烈，就在我们这个小区周边，一共就有5家药房，博维康，华海堂，百信，福人堂，今年我们的任务在去年完成的销量的基础上增加了50%，当时店上的员工也是情绪波动很大，竞争这么大，去年销量完成好了，今年任务就长成这么高了，怎么完成的了吗？当然针对这种情况，开会是很重要，我对他们说，既然任务已经下达了，那我们就只有拼命的去完成，完成了80%就要往90%努力，完成了90%就要 往100%努力，与其抱怨，不如抓住每一次接待顾客的机会，为完成销量而努力，大家一定要劲往一处使才行啊！因此还规定每天中午接班的时候，利用这个时间交流自己销售的成功案例和失败案例。大家一起分享，一起学习。遇到调货的情况时，也一定要跑的快，积极为顾客调货，这样才可以把顾客留住。任何事情在没有努力的情况下，绝对不能承认自己失败。

其实说心里话，有时候真的很讨厌博维康那些私人药房，干嘛把药价整的这么低，把药品的价格整的这么乱，但是反过来想想呢？如果没有这些的药房的竞争，我们药店的生意就会很好吗，其实也不是，有竞争才有动力，有了动力我们才会发动的我们的大脑，才会迸发出很多奇思妙想。在没有竞争的世界里，大脑都是静止的，我们应该感谢那些敌人，是你们让我们更加的强大，让我们在竞争中成长。

                                               华油路店    何莉莎

