新乐中街药店学习新得
一月28日，在公司的安排下，我和几个同事来到高新区新乐中街店学习，说起学习，其实也就是现场实习，看看我们的同事是如何做销售，如何与顾客打交道，如何保持那么高的销量和毛利。虽然时间有限，只有短短的几个小时，但是还是收益颇多。主要有以下三个方面。
第1， 人流量，也就是我们所说的客流量，进店人数。和我们平常的客流量相比较，该店客流明显较多，而且该店附近皆是社区，住户，也就是说这些进店顾客并非过路的，而是固定客户群，很有可能是回头客，老顾客。从我们的同事和顾客的沟通交流不难看出，他们的相处非常和谐，更像是老朋友，老邻居。彼此充满了信任。能做到如此，相信我们的销售做起来定是顺风顺水的。
第2， 敏感品种备货充足，重点品种陈列突出。目前正值新春佳节，送礼比较常见。所谓送礼不如送健康。有相当一部分顾客会选择到药店购买礼品送亲戚，送朋友。而新乐中街药店对于黑枸杞的成列比较赞，陈列在门口，比较容易吸引顾客的眼球，无形中增加了顾客的购买欲望。也多了一分卖出去的可能。其次是韩金靓的陈列，和黑枸杞一样，韩金靓也选择陈列在门口，而且颜色种类多，数量足。规格也多。顾客容易发现。推荐起来也充满了底气。还有一个比较直观的是该店的石椒草颗粒库存比较足，我看到那么多的药放在哪里，第一反应就是该药的止咳效果是不是比较好，不然怎么会这么畅销。于是赶紧问了几个同事，得到的答案是肯定的。这个药我店平常也就1个到2个的库存。而且平时在卖止咳药的时候很少会推荐这个。都是拿清肺止咳或者其他的。但是这个药价格比较合适，容易接受。成功率比较高。效果又佳。
第3， 态度，服务态度是我们这个行业的一项基本要素，服务态度的好坏在一定程度上决定了我们的成交率。所以我们一再对自己提出要求，要像对待自己的亲人朋友一样对待我们的顾客。这一点，我认为新乐中街店比较值得我们学习，因为在我的观察下，我们的同事始终笑盈盈的面对顾客。看起来特别和谐，特别温暖。
综上所述，我认为在当今如此激烈的竞争环境下，想要突出重围，有一线生机，战胜对手，我们需要改进和学习的也应该从以上三点着手。
第1， 提升客流量，然而这个也并非一朝一夕的工作，我们要做的有太多，其一，我们对待每一位进店顾客都应该以诚相待，对症下药，切记过度推销，要明白欲速则不达的道理。每一次问诊都应该细致，每一个判断都应该精准。要对症，更要对因。要提升客单价，更要让顾客感受到疗效。即达到所谓的双赢局面。除此之外，我们还应该为每一位顾客建立健康档案，留下顾客的联系方式，方便我们随访，随访包括电话访问，在用药后的第一天，第二天问候顾客，了解用药后的疗效，是否是不良反应。提醒顾客饮食上的注意事项。从这些细让顾客真实的感受到我们专业的服务和责任心。第二，可增加增值服务，比如免费测血压，测血糖。这样做的好处不用多说，大家都明白，建立和谐关系，挖掘潜在客户。
第2， 备货，随时关注广告产品，医院产品部缺货。这就要求每次写计划的人工作细致。判断准备，及时记录缺货品种，在写计划的前一日做好。
第3， 态度，这里的态度即包括服务态度，又包括专业态度。这是一个任重而道远的工作，要求我们不断学习和总结，不断反思和沉淀。既要在工作之余多学习理论知识，又药具备将理论知识运用于实践的能力。相信每天进步一小步。一月，一年定能进步一大步。
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