重庆学习总结

   经过为期七天的学习，我收获颇多。在重庆我们主要针对以下几个方面进行了细致的学习：1、“美美”销售卖点、顾客群体选择及推销技巧2、“美美”陈列方式、POP制作及店堂营销氛围营造。3、目标任务指定、分解方法。4、全员促销营运方案、员工激励方式指定及实施步骤。5、门店现场管理和ABCT陈列及销售技巧。6、药品与保健品的搭配销售技巧。7、标准化手册的进一步细分讲解学习。
11月2日的“美美”专场培训让我对“美美”有了更进一步的理解。他是千古第一美方。喝出好容颜，“美美”会让你一直美下去！拒绝松弛，永葆水润！而下午的标准化手册的学习给我印象最深的是新员工的学习指引。以前对带习新员工很茫然，也没有明确的考核目标。学习了这个以后，对新员工尽快熟悉本职工作及带教有了更清晰的认识。

我主要在四分公司的南岸大药房进行学习。该店位于南岸区政府和药品批发一条街上，是一个商圈店，营业面积120平米，经营品种约有4200个，月销售任务75万元，日化销售可达总销售的50%，中药及贵细可达总销售的25%以上，毛利35%。每周一、三、四、五、六上午均有一名专家坐诊，每月开出的处方大约有3万，吸引了周边很多的顾客，同时提供中药熬制、切片、药丸、药酒的加工也吸引了更多外来处方的购买。该门店有促销员8名，每班4名，营业员5名，每班2名。遇到中药配方多的时候成药这边划价有点慢，经常出现顾客排队等候的现象，有的时候顾客等不及就流失了，建议可多增加一个营业员。
该店的“美美”销售氛围浓烈，全员销售热情高涨，每月“美美”可售700多盒。“美美”的陈列也很丰满明显：在中药贵细、门口花车、收银台、补益类、保健品柜均做了POP及展示陈列。无论顾客在哪个地方，只要顾客有需求，促销人员就可以马上带到展示陈列区进行说明推荐，顾客达成购买的机率比较高。加之是涪陵制药厂生产的纯中药第一个美容植物类药品，顾客期望值更满意，因此疗程购买机率很大，同时顾客服用后推荐来购买的人群已逐步形成。这是很值得我们回去学习改进的。我觉得“美美”目前的销售存在的关键问题就是员工对“美美”的效果没信心，因此推荐起来没勇气，害怕顾客服用后没效果，因此介绍起来不够大胆，达成疗程购买的几率太少。回到自己店上，我想首先要解决的问题是要帮助员工树立信心，要把重庆先进门店的销售氛围很好地带到自己门店，从而更好地把“美美”推荐给我们身边更多的爱美的人士，让大家都美美的！
该店除了“美美”的销售是一大亮点以外，中药及贵细的销售也是很值得我们学习及借鉴的。贵细的礼品包装及品类很丰富。等交大三店门外路面施工完毕后，可尝试聘请一名中医坐诊医生更好地带动中药的销售。同时完善贵细的品规，为更多优质顾客提供更多元化的服务。

我觉得南岸大药房稍微需要加强的一点就是促销的专业知识有待进一步学习提高。不能为了销售自己的药品而给顾客拿不对症的药品，这样顾客服用后的效果会大打折扣。还有对ABCT产品的熟悉也需要加强，对自己厂家的品种熟悉但对ABCT类的产品有时候顾客问到时很多回答不上来。店上的猫猫也应在营业后拴起来，上串下跳有碍观瞻。
先进门店还有很多值得我们学习的地方，需要我们在以后的工作中不断地改进创新。我相信在不久的将来我们也会做得越来越好，争取也早日成为别人学习的样板店！
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