                        经营好一店主要因素

   上周经公司安排，我与几位同事一大早来到公司榜样门店学习。一进店，丰富的礼品陈列及畅销的品种首先吸引我们的注意。有些是我们没有请进的新货，黑枸杞的爆炸签强有力的宣传使这些品种稍有特色。我们先换上工作服开始店堂扫视一圈，充足的货源使整个店内丰满，都说货卖堆山，至少有20%的货品每个品种都摆放了20盒。而在扫视过程中，我们发现有些商品是顾客经常问到但是我们没有卖过的，我们向店内同事索要纸笔，把这些在以后可能销售出去的商品信息抄录下来，准备拿回去向仓库清货。店内不时的有顾客来来进进，看到这样门庭若市的场面，我们几个颇有好奇，于是到外面侦查了一番。新乐中心店位于三环外通往成雅高速的一条交通要道，车辆及人员的流动非常大，以新乐店为中心向外扩散200米内，只有2家药店，四周全是住宅区，门铺多以食品店为主，可见在这儿停留及吃饭玩乐的人居多。且新乐店正对面有个地下超市，面积虽不大，但吸引了周边住宅民众，有足够的人流资源。想到这儿，我们几个不言而喻，再想想我们片区药房与其他药房比邻而居，不由深深一叹——竞争少了，自己的店就有足够的机会赢得顾客的信奈，当然这就需要我们做好进店顾客的服务。这之中肯定最主要的还是有项主要因素——专业素养。新乐店店长是我们耳熟能详的的知名人物了，代表公司赢得了多次比赛，还是公司认准的培训讲师，这样的专业是成功留住顾客的顽锁。在我们呆的时间里，虽然到我们该离开的时候，这期间至少了3三个人提到过新乐店长张建，因为之前给他们开过的药吃了疗效颇好，所以这次家人或者朋友生病麻烦他们来问诊来了。他的专业也成就了店内同事的专业，我们在一旁观察他们的销售过程，耐心且专业的讲解，还有大胆是我们不是都能做的到了。他们可以看人情况加以深入的推荐下去，我觉得还是跟他们与周边顾客建立良好的关系的作用，所以在回去的路上，我们几个也是畅所欲言，什么都不用多说，以他们店为目标，做他们所做的事，行他们所行的言，争取改善自己门店的现状，不做尾巴人。

