学习总结

我是川太极大药房府城大道店副店长周红蓉，这次我主要是在重庆桐君阁大药房渝北五店学习关于“美美”的销售和门店优秀经念，经过在她们店上接近7天的学习再结合我们店的实际情况，主要做以下分析：

门店经营的工作亮点和先进经验

渝北五店的细心和耐心让她们发展了大量的会员和有效会员，我们去她们店学习时正好遇上桐君阁大药房在重新制定新会员权益，把以前逢“7”会员日改为每周六且会员凭会员卡享受8.8折，由于新的会员权限的大力推出，很多门店在发展新会员上很重视，在收银台的时候我注意到收银员每接待位顾客都会询问顾客有没有会员卡并且鼓励办会员卡，而且有一名营业员专门在办理会员卡，这样既不会耽误顾客结账也提高了会员卡办理的速度，细心的营业员在为顾客办理好会员卡后有社保卡的都会把会员卡号写下来贴在社保卡上，这样顾客就不会每次因不知道卡号而无法享受会员优惠，还可以提高门店的会员销售占比，针对我们店会员销售占比不高的实际情况我们可以借鉴五店的这个方法，尤其是针对老年会员朋友。

门店员工精神饱满，面对顾客永远都是笑脸相迎

五店有个60几岁的老大爷是他们的忠实会员，经常在他们店买药但是每次买完药后都要抱怨，要么说药不好要么说价格贵，店上的员工经常挨大爷的骂，但她们从来没有发火，始终微笑待人，耐心向大爷解释，所以虽然大爷每次来都要骂人但是大爷经常来店上买药，我在她们店上班的时候就遇到过这位大爷，当时她们的主任就对我们说：“没得事，我们都习惯了，我们店上的人基本上都被骂过，但是下次他要买药的时候他还是要到我们这里来买，因为他相信我们”听到她们主任的话，我觉得大爷肯定是被她们的专业和真诚耐心的服务打动，才会经常到她们店买药，在市场价格竞争激烈的情况下我们的价格跟其他私人药房的价格相比肯定是不占优势的，所以要发展新会员抓住老会员我们就必须在我们的专业知识和优质服务上跟他们竞争。

卖场氛围浓烈，货品陈列整齐

在卖场有很多当季主推品种的POP宣传和店长推荐等提示型标示，美美、藿香等集团首推品种的堆头陈列醒目，突出，尤其美美的花车陈列在进门口，很显眼而且搭配美美美容美颜的POP宣传可以起到很好的宣传效果。

二、意见和建议

1、在五店上班的时候遇到很多顾客需要的货但是店上没有的，建议她们可以在缺货登记本上做好相应的登记，有顾客需要的可以向其他店借调。

2、在宣传当季品种时可以适当的增加药品的联合用药提示。

