                标题：珍惜与顾客沟通的每一次机会
                 单位:川太极邛崃平乐店

             作者：戚  彩

             联系电话：13558620493

公司在2015年5月1日--6月30日开展大战红五月门店挑战赛的活动，本次活动的目的是加强团队建设、增强团队信心、激发各门店的销售潜能，激励各门店在良好的竞争氛围中你追我赶、不甘落后，齐心协力完成销售目标，争夺属于团队的荣誉。

本店（平乐店）在接到公司大战红五月活动方案后，邛崃平乐店PK都江堰聚源镇店。为了完成销售目标，我们制定了一下夺金方案:

首先，知己知彼，百战不殆。查询自己门店的活动销售目标，再了解PK对手销售目标。每天关注自己门店的销售进度以及PK对手的销售。
其次，发挥主观能动性，积极申请促销活动。活动前3天对活动内容进行培训，活动前一天逐一给重点会员打电话，告知门店活动内容。活动期间给进店的每位进店顾客细心讲解我们活动内容，做好收银台一句话活动内容服务。
通过大战红五月活动， 5月-6月销售情况：85689.33元，笔数2107笔，毛利：27029.09元。与4月相比，我店销售增长14.67% ， 

下面给大家分享一个小故事:五月的一天，一位穿着普通的中年男性顾客进店后在店堂里转悠，问他需要买什么，他也不搭理，我们营业员还是礼貌的介绍着顾客所看的药品的产品知识，顾客说我自己看，你自己忙你的吧。出于对顾客意见的尊重和门店药品安全的考虑，营业员马上应道：那好，先生，你慢慢看，如果有需要帮助我会马上过来，然后就在离顾客比较近的货架处打扫卫生，顺便观察顾客的动向。半个小时过去了，顾客终于开口问道，你们店是太极私人加盟店还是直营店呢？你们店的药海是比较齐嘛。我们礼貌热情的回答道，我们是太极直营店，药品齐全，质量保证。然后顾客说，那你们店可不可以刷泰康人寿卡?我们说，可以，只要是我们太极直营店都可以刷。心想，肯定是个大客户，心里暗暗的高兴着。顾客有说道，我们走古镇来玩，今天没有带卡。尽管顾客没有带卡，没有表示今天要购买药品的意思。但我们还是热情地给顾客聊起了家常，聊我们太极药店，聊我们的家乡—平乐古镇，顾客在离开前，表示服务态度热情，和我们聊天很愉快，下次有机会来照顾生意。顾客的淡淡一说，我们也没记在心上，没有想到6月6日这天下午两点左右，来了两位女性顾客直接走到收银台说帮我们查一下卡上有多少钱。我们看了一下卡，是泰康人寿，查了一下余额居然2400多，给顾客报了一下余额后，顾客说那我介绍一些平时家中常备的药吧，经过我们细心的服务和专业的介绍，这两位顾客在我们店共买了2112.6元的药品，结账时，来了一位男士，看着很面熟，但是想不起来是谁，这位男士对那两位女士说，你们选了2个小时都还没有选好啊？这个男士走到旁边对我说：“今天还是你在上班阿？我上次来古镇玩的时候问你们可以刷泰康卡不，你忘记了啊？”我恍然大悟，微笑道：“今天你们还是来古镇玩吗？”男顾客说：“我们主要是来照顾你们药店生意的，顺便去逛一下古镇。我都逛完古镇出来了，他们两个还没有选完。”我说：“呵呵，那你还是逛得比较快的哦，药是特殊商品，肯定要慢慢选而且要选一些对症的药品。”顾客说：“上次和你们聊天很愉快，你们专业而且很自信，服务态度也好，我们下次需要的时候还会来照顾你们生意的。”我说：”谢谢你，我们还会加倍努力的。”顾客高兴地离开了本店。
这件事，我感受颇深，无论我们遇到怎么样的顾客，我们都要热情认真的对待，给顾客留下一个好的药店形象，即使他现在不买，等他有需要的时候，让他首先想到太极大药房。真诚热情的对待每顾客，珍惜每一次和顾客交流的机会，我们一定会越来越好，太极大药房，加油！
