                   服务学习总结
                       --大邑北街孙莉
十八日，我有幸参与了公司组织的去海王星辰，伊藤等店的服务学习参观。我们小组首站选择了去暑袜街的海王星辰，店面两间，外观给人第一感觉很吸引眼球，橱窗上粘贴了黄色的POP，宣传了每月逢3和8为会员日，做了会员权益介绍。他们还分别在周一至周五别把某某病归类出来做为关爱日。我们去的这天刚好周四，进门处悬挂的是当日的骨关节和尿酸关爱日POP,上面列出了一些相关药品的活动价格。进入门店，店内货物摆放整齐，陈列丰满，这点比我们做的好。店员的服务方面和我们相比可能还差一点，店员3人，店内顾客1人，但没有人立即上前招呼，心里有种受冷落的感觉。这点让我联想到我们平时日常工作中的接待问题，顾客来了我们第一时间做没做到打招呼？不仅是招呼，脸上带没带笑容？我们脸上带着笑容，顾客内心也会感觉暖暖的，在接下来的询问顾客才会愿意同你沟通，你一脸冷冰冰，顾客可暖在店里多待一会儿的想法都没有了，所以，平时做到微笑服务还是很有必要的。再来说说他们的慢病特价，他们承诺的是“全城低价，买贵返差”价格和我们郊县相比还是有很大差别，就比如施慧达，他们特价19.8元，我们超低特价27元，考核价都要26.5元。他们为什么要这样卖？难道别人是傻瓜？海王星辰的这种经营模式我们可不可以借鉴过来？现在医药改革和市场问题严峻，竞争激烈，就我们平时在接待工作中就遇到过，有的顾客真的会去每一家药店对比价格，哪怕药店之间就只差距几毛钱，顾客都会觉得你所有的药品都贵，那我们可不可以也在高血压和糖尿病这一块例选几个顾客常用到的品种做一个“全县”超低价？一个顾客只能享受一个月量的数量，例施慧达，只能半个月买一次，一次只能一合。这样既给顾客感觉我们价是最低价，也给顾客心理暗示我们别的价格同样也低，顾客在买药同时也会附带选择我们别的药品，以上是我对参观海王星辰后的一些想法。 
随后我们去了海底捞，如我们所知道的，服务细致，照顾周到，环境干净卫生。这次得到的服务会让人下一次还会优先选择!
