                   关于壁瑞康大药房活动的总结

   最近瑞康药房做了几天活动，对我们的店的销售有些影响，导致我们销量下滑，对此我们进行了一些反思。

   和瑞康药房相比较，很多方面我们都很不足。瑞康装修过后整个店面很大气，敞亮，员工专业知识较强。货品陈列较整齐，品种齐全。这次瑞康的活动做到比较成功，每天都有很多顾客，瑞康活动力度比较大，能吸引顾客。我存在的问题就是专业知识不足，放不开，没有胆量给顾客推荐太多产品，我们店里货品摆放有些凌乱，参差不齐，店内较暗，门招坏了，到了晚上门口黑漆漆的，不引入注意，过路的人不易发现这是家药房，反而隔壁店面非常亮，特别显眼。这是我们的劣势。

对此，我们会做一些整改，调整货架，积极打扫卫生，学习隔壁瑞康的活动策略，平时在店上多学习，提高自身的专业知识，与顾客多交流，了解他们的需求。争取在提升门店销量的同时，也提升自己，我相信，大家一起努力，一起学习，就一定会有很大的收获。

             刘思蝶总结

从学校出来工作后，我就以服从领导，努力工作，认真学习为标准，时刻激励自己。对于这次检查发现的问题，让我觉得很惭愧，让我明白自己的工作表现有很多不足，需要学习改进的地方还有很多。

我们的竞争对手就在隔壁，我们更该做的更好，不然就会失去客流，销售下滑，我觉得隔壁药房的活动做得比较好，除了活动力度大以外，他们把货品摆在外面一排，品类较多，吸引顾客，看到人多了，销售也就上去了，会抓顾客心理，很多人爱凑热闹，看见很多人围观，自己也走过去看，搞活动看的人多了，还怕销量上不去马？

所以，我们需要改善目前的状况，每天积极打扫卫生，了解顾客需求，提升专业知识，给顾客一个我们很专业的感觉，得到顾客的认可，在今后的工作中，我会更加努力，上进，提升销售能力。

                    苏佳总结

    针对这次检查的结果，让我们深深的感觉到了我们对于自身的不足，对于我们理解的知识的不足。无论是我们自身门店的药品摆放，还是药品干净整洁，价签的整理的摆放。和我们的竞争对手瑞康大药房的摆放的相比较。都能够让我们深深的感到惭愧。公司给了我们一个提高自己的梦想平台，而身在福中的我们确没有好好的珍惜，通过这次的检查的对比我相信我们有信心在以后的工作时间当中再接再厉的提升自己的销售能力，提高自己对药品知识的更进一步的提高，从基础上提高自己的能力。

   特别是对于最近一段时间的的活动频繁之后迎来的一点小小的萧条时间段，我们更应该利用这段时间好好的加深进店门顾客的心理来解决她们的问题。再加上我们竞争对手瑞康大药房的活动来看，她们身上也有很多值的学习的地方。

而且这几天时间来说，相比较对于我们的活动，她们活动宣传的力度，活动的目的力坚定。都是我们值的学习的地方，还有她们药品的摆放 应季产品火热的销售气氛，已经在这种“镂空陈列”中得以诠释，告诉顾客，如果再不动手，就来不及了! 门店主要出入口是顾客首先到访的位置，最畅销和最热卖的商品当陈列于此处,以吸引顾客进入店内选购。她们在这一方面显然做的很好，把许多的活动的中药摆放在门店的对面，借此来吸引顾客的好奇心。 还有她们药店货架陈列:大分类、小分类以垂直方式陈列,单品横向方式陈列,使小分类和单品更易找到。  收银台是顾客最后停留的地方,同样也是顾客决定是否再次到访的关键,她们摆放了许多日常需要的用品，如饮料，还有很多的特价商品，还有一些活动力度较大的一些商品。

但是我们也不能坐以待毙，就这样的听之任之，我们也要想我们相比较她们我们的优势是什么？

首先在接触这么多的新老顾客当中，我们要充分提高我们的服务态度，关心进店的每一位顾客，让他们感觉到我们对她们的关心，让他们感觉到还有人是关心她们的,我们要让我们热情的服务及有效的商品推广,最能满足顾客,令他们有宾至如归的感觉，同样这也是顾客决定是否再次到访到关键。

我们不仅要从顾客身上找到原因，虚心的听她们对我们的建议，还要从自己的身上找原因，在没有顾客进店的时候，我们应该多看一些药品的功能主治、注意事项、禁忌。还要多了解药品功能的特性，比如什么药可以和什么保健品一起服用，对于我们金牌品种的了解、任务、完成率。这是我们平时应该关心的门店的进度如何，我们今天进步了吗？

从早上来的时候把每天该写的该填的各项数据，各项记录和完成率。我们每天都要保持我们门店的药品是否干净整洁，药品位置是否有空缺，价签是否对准药品，价签是否有遗漏，我们的潜力不低，我们一定会做的比以前更好，比他们更好，从各个方面去提升自己的。

