重庆学习总结

        通过公司领导组织这次去重庆桐君阁沙坪坝学习一周以后，让我深受启发，在该店了解到了他们几大亮点和‘‘美美”的销售技巧，这还得从以下几点说起:


亮点1:他们营业面积虽然小，但是月销售数据客观，每月平均达到28万左右，这么高的营业额我在想这与他们平时的：（1）销售政策有关：他们实行按任务销售，没有完成的销售人员在二次分配时按20%的比例扣除，（2）这与他们经营品种还有切身关系：他们可以经营主副食品.日化品.粮油等，就这些销售占总销售的50%而且此类品种毛利也较高均达到20%-30%之间，（3）这与他们所处地段还是有关，他们是商圈周边，人气很旺每天客流量300多人，客单价平均35%左右。

亮点2：货架货品货位的管理也值得我们借鉴，他们是具体分配到每个人来负责，主要包括（卫生.陈列.效期.货品的安全.一货一签等）都落实到相对应的负责人，还有每天他们抽20-30个品种进行与电脑数据核实，看是否一致，一旦有差错及时告知店长，及时查找原因及时处理。


亮点3：药品的一个销售管理方案，每个月拿几个当季品来作为畅销品实行主推，同时也下达任务与此同时也拿几个不动销来进行考核。

亮点4;就是我们这次去学习的主题有关“美美”销售技巧及奖励政策：首先是他们锁定消费群体，年龄段20-50岁之间，再有就是陈列的大气.美观而且多个面陈列（如端头.收银台），最后就是每天店长提示，任务销售情况的汇报，他们给促销每盒提1.3元，他们的顾客消费比较洒脱，一般一说疗程都欣然接受.

亮点5：他们对新办会员优惠政策高，免费办理后就送一张5元的会员卷，下此凡是消费28元的顾客，就可以省5元，并且不受够买品种限制。他们二次分配店长可以抽出一定的金额来作为鼓励表现好的员工和留一部分来做店上的开支，店长的系数较员工始终高出0.5，充分体现出一个店长的价值观.

最后在来说说他们应该改进的地方哈：他们店上基本是靠5个促销在搞销售，并且促销没有是专业的，而且基本的病症多数没有辩到证，他们没有我们四川老师授课那样讲课，平时最多就是厂家做简单的培训，内容主题是与他们厂家相关的知识，对于一个销售员，全面了解当然更加利于销售，我的小小建议是首先是几本的基础知识上下工夫，根据不同病种知识进行辨证及药品进行讲解后，让他们抄说明书，然后进行口头考核，让他们搞演炼，一个来充当顾客，一个来充当营业员，进行相互学习相互交流机会，长此以往就熟能生巧了不是。

沙河源店长：杨素芬
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