邛崃洪川小区店熬胶节活动总结

                    —————范金花

   本店是属于城郊乡镇拆迁安置小区，整体消费水平不高。并且，在相隔不到200米远就有3家药店，平时就有顾客为了5毛钱都会跑遍3家药店的情况。这次熬胶活动对于我们的压力确实很大，单品金额就在400元以上，如何才能完成任务呢？

提前做好准备工作很重要。首先，给顾客打电话。把这次活动告诉以前买阿胶的老顾客，让他们把家里还没有熬的阿胶可以拿过来，现场免费加工；若吃完了的可以继续购买，并且，这次有更优惠的活动。接着，就需要准备好给顾客品尝的阿胶。黑芝麻最好是炒过的，吃起来会比较香，将熬制好的阿胶切成小块，并准备好牙签，供顾客品尝。最后，我们每个店员也不能闲着，赶紧联系身边的亲朋好友，积极拉动外销。

     活动第一天的时候，其实效果一点都不好，来往顾客很少，很冷清，很多顾客都不了解阿胶。有的顾客说阿胶不是什么好东西，不值钱。有的顾客甚至问阿胶到底是什么东西，是内服还是外用的。对于我们这里的很多老百姓来说，现在都还不了解阿胶，不知道功效和用法，对于我们的推广很有难度。于是我们就拿着宣传单给他们讲解，拿出我们提前做好的固元膏给他们品尝，拿出阿胶鉴别仪给他们看，告诉他们什么样的才是好阿胶。卖出的第一盒阿胶是我们以前的老顾客买的，她还帮助我们宣传，她告诉顾客说：“我都是这里的老顾客了，他们这里的人很负责，很热情，他们的品牌值得信任。”听到她说的这些我们都很感动，也很意外。没想到在这关键时刻，帮了我们大忙。我们顿时也有了信心和勇气。

     接下来就是现场给顾客熬胶，香气随风飘走，吸引了很多围观的顾客，前来询问的、品尝的慢慢地就多起来了，成交的机会也就多了，经过一天的努力成功卖出了8盒。结束后我们进了总结讨论：要想吸引顾客围观必须熬胶工作不能停，要想顾客立即下单帮顾客出主意的人不能少。

     第二天，由于人手不够，员工的家属也都一起上阵。有的当顾客帮顾客出主意，促使快速下单。有的家属负责发传单，介绍顾客过来。同时我们每个员工都从自己家里拿一盒阿胶到现场熬胶，熬胶工作一直不能停。为了让顾客吃起来更方便，我们还帮顾客把熬好冷却了的固元膏切成小块，整齐地装在密封袋里，看起来好看，吃起来也方便。没想到一上午的功夫就买了将近20盒，店上已经没有阿胶的库存了，店员家属就主动帮我们去中心店借货。就这样，熬胶不停，买胶就不会停。

     收银台不断传来好消息，我们所有姐妹都露出了开心的笑容，加了两天的通班也没有了疲惫，手搅酸了，腰站痛了，也没用任何怨言，越干越有劲。一天就为顾客熬了20份阿胶，只有一台电磁炉，直到晚上10点钟才结束，这天共卖了38盒阿胶，除去亲朋好友买的12盒，也成功推出了26盒，完全超出了我们的想象。

这次活动之所以能够成功，还与顾客平时对我们的信任是分不开的。我们这里是社区店，客流基本上都是固定的，加上在这个小区还有3家药店，所以竞争是很激烈的。与他们相比我们不能刷日化，而他们能。我们好多药品价格偏高，而他们普遍偏低。要想留住顾客，只有发挥我们的长处。

首先，对顾客要热情，把他们当亲人，他们才会把我们当亲人。对于顾客我们基本上都能叫上名字或是姓氏，主动热情地与他们聊天，了解他们的生活情况，关心他们的身体状况，给他们免费量血压，也让他们自己了解自己的身体情况，同时告诉他们一些身体保养知识等。所以，现在有好多顾客没事就爱到我们店上来逛一逛，聊一聊。

第二，要专业，给顾客拿的药一定要有效。到店上来购药的顾客，我们都会询问他的症状和一些服药情况，根据病人情况进行搭配用药。普遍顾客都反应我们这里配的药吃了效果都比较好。有一次一位老顾客的侄女在远方生病了，咳嗽有半个多月了还没有好，就特意来让我给他配点药给寄过去，他说你配的药好，我相信你。能够得到顾客这样的肯定，很让我感动，同时也更自信了。

有了这两点我们慢慢地就留住了老顾客，发展了新顾客，才有了前面卖阿胶时帮忙说话的热心好顾客。做好社区店，需要做好每一天的每一件事，才能得到顾客的真正认可。

这次活动期间也收到了很多领导的关心和慰问，比如：卢总在百忙之中还特意打电话来进行慰问，我们片长在生病打点滴时也不忘对我们的关心等。在此，特别感谢各位领导的关心和帮助，有了你们的正确指引才有我们今天的成绩，我们会继续努力的。同时也感谢我们全体姐妹及其家属，我们的成绩离不开你们的奉献。

