                大战红五月的我们

   五月，带给我们更多的是反思，从收到公司邮件开始，开展门店与门店pk的活动，大家都知道5月6月都是属于销售淡季，怎么样保持或者提高我店销售，我看见了大家在一起付出的努力，都在努力的把这个小家庭做的更好。

    记得，有一次吧！我映像特别深，因为前些日子，公司开展淘汰品种，说实话丢失了很大的一部分忠实顾客，因为我们确实没有经营这些品种，顾客也不能用其他品种代替，说实话，看着顾客一次又一次来询问，心里面还是有失落，心想这么大的一公司，为什么就不经营了。查了顾客的销售记录，顾客从我们2014年6月来购买过药品就再也没有过来购买，这种顾客流失还有很多，但是我们也要相信公司的决定是正确的，过了几个月之后，公司又开始经营这个品种，可是顾客再也没过来过，在五月，我们也在考虑一些问题，在发展新顾客的同时，也应该维护好老顾客，也是出于销售的心情，对于一年没有过来购买的顾客，我其实抱着希望不大给顾客打了个电话，大家都知道，现在的销售竞争太激烈，顾客接通电话，很是诧异，说你们不经营这些药品了，我就在别家购买了。我说：现在公司也在经营了这些品种，而且你属于我们忠实顾客，也会有很多优惠活动，如果您有什么需要，您可以过来看一看，我给顾客说了活动价格药品的价格，顾客想了一下说：好的，我有时间过来看一下。放下电话瞬间，我突然发现，其实我们一直都在发现新的顾客，办理新的会员卡，可是那些曾经是我们忠实的老会员，他们是否没有维护好?很久都没有购买的顾客，是不是不需要了？我们都不清楚，但是，我觉得我们有必要去了解一下，那位顾客第二天过来询问，刚好我们又在搞活动，顾客购买了700多元的产品，但是因为没有货，我们查询公司还有货，顾客又订购一千多的产品，说实话，如果当初我们没去尝试，没去询问顾客还有没有需要？真庆幸，我们还能挽回顾客，不只是在销售药品的专业知识上，对于顾客的管理也是需要我们完善的。要相信公司，少一些抱怨，多一些执行力。

   在五月这个时间，为了销售，我们也成长了，感谢有这个平台，虽然我店销售不是很理想，但是我们收获了，药店的利益不是眼前的，而是长久的，长久的发展，是需要顾客更多的信任，所以，在五月，我店的销售上有了很大的变化，选择适合顾客最好的，让顾客和自己满意，这才是成功的销售。我们更多的是反思，反思我们以前为了自己的利益去销售，而不是正在站在顾客的角度。

  我特别喜欢我们<太极好儿男>歌的歌词“人说商场如场，
我履战场如平川”五月收货太多，不仅在销售上，也给了我们反思的机会，一切为了更好的销售，有了销售，我们才会更好的生存，多一点理解，多一点专业，多一点信任，多一点用心。我们的战场上没有硝烟，我们战场上从来不缺精彩，是我们每一位，为了销售付出的每一份的辛苦和努力，销售大战从来没有停止，我们做好每天打精彩战，长久战的准备。    
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