心得体会
在重庆的一周学习中，我被分在了重庆渝北一店，刚到店上的感觉就是货品很饱满，陈列很漂亮，POP也写的很好，而且店堂氛围给人一种很亲切的感觉。他们店的面积比较大，有很多医疗器械都展示出来了，很吸引顾客眼球，一进店就可以看见展示在店堂中间的器械，不像我们有些门店由于面积问题，器械展示不出来，没有起到很好的宣传作用。

我们这次去重庆主要负责学习“美美”的销售技巧和门店现场管理，在我呆的这个店，“美美”销售那是数一数二的，他们一个月最多的时候卖了3000多盒，那是很不错的，他们店上有很多顾客买了“美美”后不要的空盒子，他们就利用来陈列花车及收银台的地方，真的很漂亮，起到了很大的宣传效果，要是有顾客来买，看见那么多的空盒子，也是很有说服力的。在去学习之前，我是完全没有想到“美美”还可以陈列的那么美，那么具有感染力，回来之后我们没有那么多空盒，我们就利用实货然后在花车陈列起来，结果昨天就是因为那样陈列吸引了顾客的眼球，一下就卖了24盒（我们店属于小型门店，一天卖24盒对我们来说已经比较不容易啦），这充分说明了陈列及宣传的重要性，还有POP海报的宣传页起到了很大的效果。还有“美美”的销售卖点，我认为他们店很值得我们学习的一点就是，只要有顾客进店，不管顾客买哪方面的药，都会给顾客提一下我们的“美美”，不管顾客接不接受，至少在他的心里面对我们“美美”有了一定的印象，即使现在顾客觉得不需要，但是等她哪天需要的时候一定就会首先想到我们的“美美”。在他们店，我觉得不管是促销员营业员还是收银员，都做到了这一点，特别是收银员的一句话服务真的很重要，不管是免费办理会员卡还是“美美”的宣传介绍，他们的收银员几乎都做到了，每个顾客宣传到位。这点真的是很值得我们学习。
在没有去学习之前，我一直觉得“美美”也许只适合女性顾客吃吧，结果去学习了我才知道，原来我们的“美美”不仅仅只适合女性顾客，男性顾客以及50岁的年龄比较老一点的顾客也都是可以吃的。我们的“美美”其实有很多优势，男女都可以用，受众比较广；而且此品种只有我们自己的直营店才有，避开了顾客与其他药店比价格的缺点；他还是我们中国的第一个口服美容中成药；有了这些优点，我们更应该大胆的向顾客介绍和宣传我们的“美美”，让更多顾客朋友了解和知晓我们的太极“美美”。
2013年是我们集团公司的“美美”年，公司花了很大的人力物力财力来给我们培训和交流“美美”的销售经验，公司也给我们每个门店下了任务，我们门店也将任务分到了每个营业员的头上，大家一起来完成目标、任务，互相鼓励激励大家，多交流自己的成功经验。
还有一些门店现场管理的方法及技巧，我在渝北一店的店长那里学到了，如何给门店员工分工的合理安排，我们店是4人门店，没有促销，人员不是很多，管理起来还不是很难，但是遇到比较大的店就比较麻烦了。我们店长说，要学会观察每个员工的优点，首先让每个员工熟悉每一项工作内容及处理办法，然后再发现他们各自擅长的工作，最后按照他们各自的优势来分配他们的工作内容，这样既锻炼了的能力，也分担了店上的工作，一举两得，而且大家干的都是自己的强项，那么工作起来也很得心应手，积极性也比较高。

这次去重庆回来，收获真的很多，特别是“美美”的陈列及销售技巧，有了进一步的了解，我觉得公司以后可以多组织这样的学习模式，面对面的交流、学习，大家共同进步。
                                                     新津正东街店

                                                         苏静
