                       张博对零售业的看法
     1，首先了解门店定位，（是做高端，是便民）这有利于我们对商品的决策，高端我们的硬件是否具备。如果不具备，我们就要向便民服务做努力。商品应该适合地方需求，并且价格要做到和市场周边同步。

2，做好员工和顾客管理，首先从内部开始，只有我们内部做好了，才对外部顾客产生影响，了解员工的需求，多做些精神方面的鼓励和培训，让员工精神一直很兴奋，也通过培训使员工处于一个学习状态，减少员工的精神疲乏。少些员工经济上的制裁，经济制裁开始很有效，时间长了员工就觉得公司没有相应措施。什么钱都能解决，员工精神上就疲乏了。这样公司的执行了就会下降。

商品。顾客对商品的忠诚度远远大于对药房的忠诚度。当我们确立了店面的定位后，就要从商品方面倾斜我们药房的定位。这样才会吸引更多多的顾客到店来，顾客来了，这个就要说我们员工的接待水平，在员工接待水平不均衡的情况下，最快的办法就是给员工下发一个接待顾客的流程。并且顾客来会问什么，我们怎么回答，介绍那些药。一般会发生几种情况，我们针对这几种情况都梳理一个标准的应对措施，员工必须按着个标准执行，并且实施考核。以应对我们专业服务方面的不足，在后面我们在循序渐进的进行培训，进一步提高我们服务力。

零售大方面就从这几个方面入手。开始我们要维护好员工，所有的事我们是一个制定，并参与督查者，具体还是员工执行，他们也是公司的顾客，我们员工的配合和切实的执行力下，才能更好的做好我们顾客服务。开始制定很多措施都是围绕我们能来多少顾客展开。只有顾客来了，我们才能想销售，以及我们的利润。

加盟店我们也要像了解我们直营店一样，了解他们的需求，他们很多货不在我们公司进货或者有很大一部分进不到，我们能不能改变我们经营品种，经营一些市场上畅销的，也有很多利润空间，做好商品流通控制，维护好市场，做到我们批发和加盟店双赢。我们的批发同样做好市场调研，那些人在我们这里进货，他们为什么来，那些人不来，他们为什么不来。是我们的售后问题还是我们价格问题。以及我们的工作效率问题等。找到我们的不足，梳理一些问题，逐个解决这些问题。

您好卢总。我写的这个没有具体的方案，我也对那边实际情况不是很了解，先只写了自己的一些大致的想法。您帮我看看我这个想法是否适应零售业。

                                                    新繁店，张博

