            关于重庆学习总结 
  学习门店：重庆西部储奇门店

1、 门店现场管理总结:

1、注重日常销售工作细节：例如现场加工阿胶固的工作人员都要戴手套一次性手套；精品中药袋装上面都贴有价格和货品ID,既方便顾客选购，也方便收银人员出票；散装贵细销售时取药都会使用相应的工具（例如取贝母用小勺子），能给顾客留下好印象。
2、独特新颖的陈列：例如中药花茶样品用小号塑料瓶冲泡，并将其悬吊在空中，十分吸引眼球。常用中药散装饮片自选陈列，配合相应的POP说明，既方便顾客自选，也丰富了超市货架上的品类。
3、工作人员的服装，言语统一规范，整个卖场的销售氛围很好：销售人员不强推，员工用语规范，专业销售知识较强
4、POP帐帖书写规范：凡是自选中药袋装或饮片都会搭配相应的POP,其内容有创意，书写清晰。将用过的KT板重新制作成张帖POP的模版，所以整个卖场的POP张贴很整齐。成药区域每组货架上都有对应的小型pop爱心提示。
二、美美销售技巧

美美产品堆头陈列醒目，功能主治介绍清晰，POP书写新颖，销售人员对美美的买点要十分熟悉，而且熟知美美的配方，每一味药的功能特性也都了解。根据产品功效与其它药品关联销售。做好购买美美顾客的回访工作。如何通过情感交流，让顾客接纳销售人员，从而接纳这个产品。

3、 促销活动：

1、 提高全员促销的主动性，天天月月有活动：例如幸运抽奖活动，满98摇一次，特等奖大礼包一个（精品中药）+8元，一等奖大米或枕芯+5元，二等奖毛巾礼盒或卷纸1提+2元；三等奖榨菜或肥皂+0.1元。一个顾客可要摇奖多次，根据消费金额。100%中奖。

2、 活动氛围的营造：吊旗统一用KT板做，数量不多，但是能充分展现活动的信息

1、 其它方面

2、 贵细，医疗器械等品种，品规十分齐全。能满足不同需求的顾客（例如：虫草，鹿茸，西洋参品规很多）

3、 医疗器械每一个专柜，在当地都有售后服务点，方便顾客解决问题，也让销售人员在销售的时候无后顾之忧。

4、 学会了阿胶固元膏的正确熬制方法。

5、 对部分医疗器械功能学习，例如TDP，经络治疗仪器等先关知识

6、 学习了部分贵细的产品知识：例如蛤蟆油，牛黄，蕲蛇，贝母等等

7、 免费为顾客提供学习场地：给顾客学习瑜伽的场地，清晨有顾客在指定区域练习瑜伽。

                                         邛崃中心店：王庆

